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RESUMEN

El propdsito del presente trabajo es examinar la viabilidad de una start up denominada
Virtual Fit. Se trata de una aplicacion creada con el objetivo de proporcionar educacion
nutricional y planes personalizados de alimentacion y entrenamiento a traves de una
plataforma digital de uso sencillo. EI enfoque principal de esta aplicacion es contribuir al
logro de los objetivos de salud y bienestar de los usuarios, otorgandoles la posibilidad de
acceder a planes que se ajusten a sus necesidades y requerimientos especificos.
Asimismo, la aplicacion utiliza técnicas de gamificacion que tienen por objeto animar a
los usuarios a cumplir con sus planes de entrenamiento, proporcionandoles una

experiencia amena y atractiva.

La descarga de Virtual Fit es completamente gratuita y se encuentra disponible tanto en
la App Store como en Google Play. Tras la descarga y el registro en la aplicacion, los
usuarios deben completar un cuestionario que nos permite conocer sus caracteristicas,
objetivos y niveles de actividad fisica. Seguidamente, los usuarios pueden explorar todas
las funcionalidades basicas de la misma, que incluyen informacion nutricional y de
entrenamiento general, asi como un abanico de recursos educativos que les permitiran

ampliar sus conocimientos sobre dichas materias.

Por otra parte, los usuarios tienen la opcion de suscribirse a la aplicacion pagando una
tarifa que varia entre los 4,99 euros mensuales y los 49,99 euros anuales, lo cual les
permite acceder a planes de comida y entrenamiento personalizados que se ajusten a sus

necesidades individuales.

En este TFG se llevard a cabo una exposicion detallada de la idea de negocio que se
encuentra detras de Virtual Fit, en la que se exploraran sus caracteristicas principales y se
analizara su viabilidad. Ademas, se desarrollara un Business Model Canvas que resuma
de manera precisa y concisa todo el proyecto, con el fin de proporcionar una comprension
global de sus elementos clave. Asimismo, se realizara un Plan de Negocio completo, que
abarcara un plan estratégico, de marketing, comercial y financiero, con el objetivo de

garantizar la viabilidad y el éxito de la start up.



ABSTRACT

The purpose of this work is to examine the feasibility of a start-up called Virtual Fit. It is
an application created with the aim of providing nutritional education and personalized
meal and training plans through an easy-to-use digital platform. The main purpose of this
application is to contribute to the health and wellness goals of users by providing them
with access to plans that fit their specific needs and requirements. Additionally, the
application uses gamification techniques to encourage users to stick to their training
plans, providing them with an enjoyable and engaging experience.

The download of Virtual Fit is completely free and is available on both the App Store and
Google Play. After downloading and registering in the application, users must complete
a questionnaire that allows us to understand their characteristics, goals, and levels of
physical activity. Then, users can explore all the basic functionalities of the application,
including general nutritional and training information, as well as a range of educational
resources that will allow them to expand their knowledge in these areas. Additionally,
users have the option to subscribe to the application through a fee that will range between
4.99 euros per month and 49.99 euros per year, which allows them to access personalized

meal and training plans that fit their individual needs.

In this TFG, a detailed exposition of the business idea behind Virtual Fit will be carried
out, exploring its main features and analyzing its feasibility. Additionally, a Business
Model Canvas will be developed that accurately and concisely summarizes the entire
project, to provide a comprehensive understanding of its key elements. Furthermore, a
complete Business Plan will be developed, including a strategic, marketing, commercial,
and financial plan, with the aim of ensuring the viability and success of the start-up.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

En los ultimos hemos presenciado un cambio significativo en los patrones alimenticios.
Cada vez son mas las personas que trata de mantener una alimentacion equilibrada debido
a la relacion directa entre una dieta adecuada y una mejor salud y bienestar a largo plazo.
Esta tendencia puede ser atribuida tanto a una mayor preocupacion por la salud en general
como a la importancia que se le otorga al aspecto fisico en la sociedad moderna. No
obstante, el estilo de vida agitado y la falta de tiempo son factores que dificultan a muchas
personas seguir un régimen de entrenamiento y dieta equilibrada. Es precisamente en este
contexto que surge la idea de negocio de Virtual Fit, una aplicacion que busca combinar
la educacion nutricional con planes de comida y entrenamiento personalizados,
permitiendo a los usuarios tener un estilo de vida mas saludable. Ademas, esta aplicacion
cuenta con la implementacion de técnicas de gamificacion, propias de los videojuegos, lo
que afiade un componente ludico y dindmico que hara que el uso de la aplicacion resulte

mas atractivo.

1. OBJETIVOS

El objetivo del presente trabajo es llevar a cabo un lanzamiento exitoso de Virtual Fit.
Para lograr este objetivo, se han identificado una serie de metas especificas que deben ser
abordadas. En primer lugar, se busca establecer una estructura organizativa solida y
efectiva, capaz de administrar adecuadamente el negocio y optimizar los recursos

disponibles.

Ademas, se pretende identificar y analizar los segmentos del mercado objetivo para
desarrollar una estrategia de marketing efectiva que permita aumentar el alcance y
penetracion del negocio, captando y fidelizando a los clientes potenciales. En este sentido,
se va a definir una estructura de precios atractiva y competitiva, que asegure la
rentabilidad y sostenibilidad del negocio a largo plazo. Asimismo, se llevara a cabo un
analisis financiero proyectado a cinco afios para evaluar la viabilidad financiera del

proyecto.

Finalmente, hemos establecido posibles alianzas estratégicas con proveedores del sector

de la nutricion y el fitness, que permitan mejorar la calidad y variedad de los servicios



ofrecidos por Virtual Fit, con el objetivo de aumentar la percepcion de valor de los

clientes.

2. METODOLOGIA

En primer lugar, se va realizar un analisis exhaustivo de la aplicacion, desde su origen
hasta la obtencion de los datos necesarios sobre nutricion y entrenamiento para ponerla
en marcha. En este proceso, utilizaremos herramientas como Google Scholar para la
basqueda de informacion relevante, Google Forms para la realizacion de encuestas y
Excel para el analisis y estudio de las respuestas obtenidas, asi como para el analisis
financiero. La elaboracion de encuestas nos permitira desarrollar un plan de negocio

basado en estimaciones realistas y datos fiables.

En segundo lugar, presentaremos un modelo de negocio, especificamente un Business
Model Canvas, que nos ayudard a definir y organizar visualmente nuestro plan de
negocio. Dentro del plan de negocios, incluiremos una seccion dedicada al analisis
estratégico, donde se evaluara el contexto global y nacional, asi como el sector en el que
se enmarca la aplicacion. Para ello, emplearemos la metodologia VRIO para analizar las
cinco fuerzas de Porter y determinar si la empresa cuenta con alguna ventaja frente a la

competencia.

Por otro lado, la seccién de Plan de Marketing se centrara en la captacion y fidelizacion
de los clientes, mientras que el Plan Comercial se enfocara en la estimacién de ingresos

y gastos del proyecto, poniendo especial atencion en el analisis del publico objetivo.

Por Gltimo, la seccidn de Plan Financiero se centrara en el analisis de las diferentes fuentes
de financiamiento disponibles para el proyecto y su rentabilidad. Se llevara a cabo un
analisis de la inversion inicial necesaria para la creacion de la aplicacion y la obtencion
de contenido relevante, y se evaluaran distintos escenarios para determinar la viabilidad

financiera del proyecto.



3. JUSTIFICACION DE LA ELECCION

Desde hace mucho tiempo, he sentido un gran interés por el emprendimiento, y en
particular por el desarrollo de una start up. Mi objetivo siempre ha sido crear una empresa
tecnoldgica que pueda ofrecer soluciones innovadoras en un sector especifico que pueda
resultar de gran utilidad para las personas. Por esta razon, he decidido enfocar mi proyecto
final de grado en una start up que tiene como objetivo desarrollar una aplicacion que
combine educacion nutricional con planes de comida y entrenamiento. Considero que
esta eleccion es justificable ya que existe una creciente demanda en el mercado por

soluciones innovadoras que ayuden a mejorar la salud y el bienestar de las personas.

Ademas, la combinacion de tecnologia y salud representa una innovacion en si misma
gracias a la incorporacion de técnicas de gamificacion, lo que proporciona una
experiencia interactiva a los usuarios. Creo firmemente que esta start up tiene el potencial
de brindar beneficios significativos para la salud a sus usuarios, lo que puede ayudarles a
mejorar su calidad de vida. Ademas, considero que el mercado al que se dirige es amplio
y tiene un gran potencial de crecimiento, lo que aumenta las posibilidades de éxito. Al
ofrecer una solucién tecnoldgica innovadora y enfocada en la salud, esta start up puede
llegar a un publico amplio que busca mejorar su calidad de vida. En resumen, estoy
convencido de que la eleccién de esta start up es la mas adecuada, ya que combina mi
pasion por el emprendimiento con una solucién innovadora que puede beneficiar a

muchas personas y tener un gran impacto en el mercado.



CAPITULO I1. PRESENTACION DE LA START UP

1. PRESENTACION DE LA IDEA

Virtual Fit es una aplicacion disefiada para proporcionar educacion nutricional y planes
personalizados de comida y entrenamiento a través de una plataforma digital intuitiva
para ayudar a los usuarios a alcanzar sus objetivos de salud y bienestar. La aplicacion es
completamente gratuita y esta disponible en la App Store para los usuarios de iOS y en
Google Play para los usuarios de Android. Tras la descarga, los usuarios pueden explorar
todas las funcionalidades basicas que incluyen informacién nutricional y de
entrenamiento general, ademas de una serie de recursos educativos como asesoramiento
en temas como el suefio, gestion del estrés, y otros aspectos que influyen en la salud y el

bienestar general.

La aplicacion utiliza técnicas de gamificacion para motivar a los usuarios a cumplir con
sus planes de entrenamiento y recompensarlos por su progreso. Ademas, cuenta con

soporte para resolver cualquier problema o duda que puedan tener los usuarios.

Por una parte, los usuarios pueden acceder a contenido personalizado relacionado con
educacién nutricional para ayudarles a mejorar sus habitos alimenticios y maximizar los
beneficios de su entrenamiento. Para acceder a estas funciones personalizadas, los
usuarios pueden suscribirse a la aplicacion por una mensualidad de 4,99€. Al suscribirse,
los usuarios también tendran acceso a un calendario que les permitira hacer seguimiento
de sus progresos, ademas de programas de incentivos y recompensas disefiados para
motivarlos a alcanzar sus objetivos. Nuestro servicio de suscripcion no incluye anuncios

que puedan interrumpir la experiencia de usuario.

Por otra parte, aquellos usuarios que deseen llevar su entrenamiento al siguiente nivel
tienen la opcidn de suscribirse con la version premium de la aplicacién. Con esta version,
los usuarios podran participar en cursos de entrenamiento en linea con otros miembros de
la comunidad, lo que les permitird conectarse con otros miembros y recibir apoyo y

motivacion adicional. La version premium tiene un coste de 9,99 euros al mes.



En definitiva, Virtual Fit ofrece una amplia variedad de planes de comida y entrenamiento
adaptados a las necesidades y objetivos individuales de cada usuario. Estos planes son
disefiados por profesionales y se basan en factores como los gustos alimenticios, la edad,
el sexo, la altura, el peso y otros factores relevantes del usuario. Por ello, Virtual Fit es
una herramienta util y completa que ofrece una amplia variedad de recursos para ayudar

a los usuarios a alcanzar sus metas de salud y bienestar.

2. LOGO DE LA START UP

VIRTUALFIT

STRY HEALTHY

3. FASE DE CREACION DE LA APP

En lo relativo a la creacion y disefio de la aplicacion, se han analizado diversas
alternativas, entre ellas la contratacién de un equipo interno, la contratacion de una
consultora externa, una combinacién de ambas opciones, o bien conseguir un director de
tecnologia o CTO a cambio de una participacion en la empresa. Cada opcién presenta
ventajas e inconvenientes en términos de eficiencia, burocracia, costes, cumplimiento de
plazos y capacidad para corregir errores Yy desarrollar nuevas funcionalidades.
Finalmente, se ha optado por buscar a un director de tecnologia a cambio de
participaciones en la empresa. Esta decision se basa en varios motivos, entre ellos la
posibilidad de minimizar costes, alinear intereses, y el hecho de que esta opcidn se ajusta
mejor a la idea de negocio. Ademas, contar con un director de tecnologia puede resultar
beneficioso en términos de conocimiento técnico y experiencia en el desarrollo de

aplicaciones digitales.
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4. OBTENCION DE LOS DATOS

Al momento de registrarse en nuestra plataforma, los usuarios deben completar un
cuestionario detallado que nos permite conocer sus caracteristicas y objetivos en relacion
con su alimentacion y actividad fisica. En este cuestionario, se incluyen preguntas que
abarcan aspectos como la edad, el género, la altura y el peso corporal de cada persona, asi
como su nivel de actividad fisica y los objetivos que desean alcanzar. Por otra parte, en
el cuestionario se incluye una seccion opcional en la que los usuarios pueden agregar
informacion adicional sobre sus preferencias alimentarias y su estilo de vida, lo que nos
permite obtener una imagen méas completa de cada usuario y personalizar ain mas los

planes alimenticios que ofrecemos.

El cuestionario comienza con una pregunta sobre el género del usuario ya que existen
diferencias significativas en la composicion corporal, el metabolismo y las necesidades
nutricionales entre hombres y mujeres. Es necesario contar con esta informacion para

poder disefiar planes alimenticios adecuados y personalizados.

Seguidamente se pregunta al usuario acerca de su edad, otro factor importante que
debemos considerar puesto que las necesidades nutricionales varian segun la edad. En
este sentido, establecemos un limite minimo de edad para el registro en nuestra
plataforma, el cual es de 14 afios, siguiendo las normativas de tratamiento de datos

personales en internet.

A continuacion, el usuario debe indicar su altura y su peso corporal. Estas son las dos
variables que nos van a permitir calcular el indice de masa corporal (IMC). Conocer el
IMC es esencial para poder determinar si una persona necesita perder peso, ganar peso o

mantener su peso actual, y para disefiar planes alimenticios adecuados a su situacion.

Por altimo, el usuario debe indicar su nivel de actividad fisica y sus objetivos ya sea

perder peso, mantener su peso actual 0 ganar peso.

En resumen, en nuestra plataforma recopilamos informacién detallada de cada usuario a

través de un cuestionario que nos va a permitir disefiar planes alimenticios adaptados y
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personalizados para cada usuario, y asi ayudarlos a alcanzar sus objetivos de manera

efectiva y saludable.

En la primera pantalla tras la descarga y el registro, se muestra un mensaje que indica a
los usuarios deben aceptar los términos y condiciones. Los términos incluyen una
descripcion detallada de los precios y detalles de la suscripcion premium, de la
suscripcion normal y de la anual, incluyendo el método de facturacion a través del
software Charge Bee. También se informa acerca de la politica de cancelacion en
cualquier momento sin penalizacion ni costes adicionales. Finalmente se informa del
tratamiento de los datos personales del usuario y de la politica de privacidad. Aceptar

estas condiciones es necesario para poder acceder al contenido de la aplicacion.

A partir de ahi se inicia el cuestionario siguiente:

Paso 2: Indicar el sexo. Paso 3: Indicar la edad

Paso2da 8 Paso 3de B

¢Cudl es tu sexo? £Cudntos afos tienes?

_Q 0]

Fuente: elaboracion propia
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Paso 4: Indicar la altura.

Pazo 4 de B

JCudnto mides?

Paso 6: Indicar el nivel de actividad.

Paso8de 8

:Con qué frecuencia
entrenas?

Por términa madio, hago sjercicio 4.5 vaces a
la semana.

Paso 5: Indicar el peso corporal

Pase & de 8

iCuénto pesas?

Paso 7: Indicar los objetivos

(CUALES SON TUS
OBJETIVOS PRINCIPALES?
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El cuestionario también consta con un cuadro de comentario para que el usuario determine

sus preferencias alimentarias lo que nos permite disefiar un plan alimenticio

personalizado y adaptado a sus gustos y preferencias. También se da la opcién de que el

cliente sefiale si sigue alguna dieta especifica ya sea vegetariana o vegana, asi como sus

restricciones alimentarias o alergias para poder disefiar una dieta segura para cada

persona.

A partir de esta informacion, nuestro nutricionista crea un plan de alimentacién y el

entrenador personal disefia el plan de entrenamiento que se ajuste a las necesidades de

aquellos usuarios suscritos.

Formato plan de nutricién diario.

STAY HEALTHY

Lunes 07
Proteinas

403/1,652 Cards
kca

Grasas

Desayuno
Huevo (entero)
Pan
Leche
Agregar almento
Almuerzo
N polio

oY Ouinua

’ Ensalada Verduras

2711229
38 / 1679

15/ 559

Formato de plan de entrenamiento

EN CASA
Y EN EL GIMNASIO

719 -

2/8 Plernas 1218

(

Sentadillas o alre

40 seg O Ae3Cons0 tIre sets

<
(;, ) 0:29

Repetccnes Dwescaren
recessnias

T

Mie., 21.10.2020
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CAPITULO I1I. BUSINESS CANVAS MODEL

CANVAS MODEL:
VIRTUALFIT

SOCIOS CLAVE

Gimnasios y centros
deportivos para la
promocién del servicio.
Nutricionista
Entrenador personal

Empresas de tecnologia

Influencers de la salud y el
fitness

Plataformas de marketing
digital

ACTIVIDADES
CLAVE

Desarrollo y mantenimiento
de la aplicacién.
Creacidn y actualizacién de
planes de comidas
personalizados.
Disefio y planificacion de
entrenamientos en linea.
Gestién de atencién al cliente
y soporte técnico.

RECURSOS CLAVE
Personal capacitado
Tecnologia

Capital

PROPUESTAS DE
VALOR

VirtualFit ofrece una solucién
integral y personalizada para
mejorar la alimentacién y la
salud de sus clientes basada
en la comodidad, la
educacién y la sostenibilidad.

RELACION CON
EL CLIENTE

Relacién personalizada a
través de atencién al cliente
en linea y comunidad en linea
para compartir experiencias y
motivacién.

CANALES

Publicidad online, a través de
plataformas como Google Ads
o Facebook Ads,

Alianzas con influencers y
bloggers en el campo de la
nutricién y el fitness,

Programas de referidos, para
incentivar a los clientes a
recomendar el servicio a

SEGMENTOS DE
CLIENTES

Personas interesadas en
mejorar su alimentacién y
estilo de vida

Personas que practican
deporte

Centros educativos y
deportivos

sus amigos y familiares.

Ferias y eventos deportivos,

ESTRUCTURA DE COSTES DE INGRESOS

Costes fijos:

Salarios del equipo de nutricionistas y entrenadores personales.

Costes de publicidad y marketing.

Costes de asociaciones y colaboraciones clave

Costes variables:

Comisién de los portales de descarga: Google Play y App Store (perciben un 30% de
las suscripciones premium)

Suscripcién menusal y anual
Anunciantes

HECHO CON:
EDIT.ORG

1. PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor es aquello que te hace diferente de la competencia, es decir, aquello

que te hace diferente y por lo que tu cliente esta dispuesto a pagarte. (Osterwalder, A)

En este sentido, VirtualFit ofrece una solucion integral y personalizada para mejorar la
alimentacion y la salud de sus clientes basada en la comodidad, la educacion y la

sostenibilidad.
Mision:

Nuestra mision es mejorar la salud y el bienestar de las personas para lo que utilizamos

soluciones individualizadas a través de un servicio integral que utiliza una metodologia
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basada en la evidencia cientifica, y adaptada a las necesidades y objetivos de nuestros

clientes.

Vision:
Nuestra vision es convertirnos en un socio clave en la promocién de una vida saludable y

ayudar a las personas a mejorar su calidad de vida y alcanzar sus metas de bienestar.

Valores:
Nuestros valores son la comodidad, la transparencia, la colaboracion y el compromiso

con la salud y el medioambiente.

2. SOCIOS CLAVE:

En el marco del modelo Canvas, los socios clave se refieren a las alianzas estratégicas
que debemos establecer para colaborar en areas como el intercambio de recursos, la
reduccion de costes y otras areas relevantes, con el fin de establecer una red de
proveedores y socios que contribuyan al crecimiento y funcionamiento 6ptimo nuestro

modelo de negocio.

En el caso especifico de nuestra start up, existe una variedad de socios que nos ayudaran

a impulsar nuestro servicio de suscripcion.

En primer lugar, consideramos la asociacion con gimnasios y centros deportivos como un
factor clave para el éxito de nuestro proyecto, ya que su conocimiento del mercado local
y su base de clientes establecida pueden ser aprovechados para promover nuestro negocio.
En Espafia, el mercado de gimnasios esta liderado por un grupo de operadores destacados,
entre los que se encuentran CrossFit, Brooklyn Fitboxing, Altafit, DiR, Basic Fit,

VivaGym, Sano Center, Synergym, Forus y Grupo Supera. (Valgo, 2022)
En este contexto, nuestra colaboracion con gimnasios y centros deportivos puede resultar

muy interesante para ellos también, ya que les permitiria ofrecer a sus clientes una

solucion mas completa para mejorar su salud y bienestar. Ademas, esto podria aumentar
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la fidelidad y retencion de clientes de los gimnasios, lo que se traduciria en mayores

ingresos a largo plazo.

En segundo lugar, es fundamental contar con un nutricionista y un entrenador personal
en nuestro equipo de trabajo para ofrecer un servicio de alta calidad y personalizado a
nuestros suscriptores. De esta manera, podremos mejorar nuestra credibilidad en el

mercado y garantizar que nuestros clientes reciban el mejor servicio posible.

En tercer lugar, es imprescindible contar con un experto en tecnologia para asegurar que
la aplicacion sea eficiente, segura y facil de usar para nuestros clientes. Por ello, nuestro
objetivo es trabajar con un CTO o director de tecnologia experimentado y con
conocimientos técnicos, quien serd recompensado con participaciones de la sociedad para
reducir los costes iniciales de desarrollo y mantenimiento y aumentar la eficiencia del

negocio.

Por ultimo, creemos que los influenciadores de la salud y el fitness son una excelente
manera de llegar a un publico mas amplio y aumentar nuestra visibilidad para llegar a
nuevos clientes. Al trabajar con influenciadores que compartan nuestra aplicacion,
podremos llegar a audiencias mas grandes y aumentar nuestra presencia en las redes

sociales y en la industria de la salud y el fitness en general.

3. ACTIVIDADES CLAVE

Las actividades clave en el modelo Canvas se refieren a las principales acciones que
debemos realizar como empresa para hacer funcionar nuestro modelo de negocio. Son las
acciones criticas que se deben llevar a cabo para crear, producir, vender y entregar el
producto o servicio que se ofrece. En nuestro caso, el exito de Virtual Fit depende de una

serie de actividades que son fundamentales para garantizar la satisfaccion de los usuarios.

En primer lugar, es importante destacar la relevancia que tiene el desarrollo y
mantenimiento de una aplicacion para asegurar su disponibilidad en todo momento, asi
como para asegurar su actualizacion con las ultimas funcionalidades y mejoras. Este

proceso representa una tarea fundamental para garantizar una éptima experiencia de
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usuario y para la continuidad operativa de la plataforma. Para llevar a cabo dichas tareas,
se requiere la dedicacion y compromiso del CTO, quien se encargard de liderar este
proceso de desarrollo y mantenimiento, y, en consecuencia, nos permitird contar con una
plataforma actualizada y funcional. No obstante, si surge la necesidad de ampliar el
equipo de trabajo, se contempla la posibilidad de contratar un grupo de desarrolladores
experimentados y capacitados en distintas &reas, tales como disefio, programacion,
seguridad y gestion de bases de datos. Es importante destacar que este proceso de
contratacion se llevara a cabo con un enfoque estratégico y minucioso, con el objetivo de
garantizar la seleccion de los candidatos idoneos que permitan llevar a cabo las tareas
asignadas de manera eficiente y efectiva. De esta forma, se espera contar con un equipo
altamente especializado y comprometido, capaz de hacer frente a los desafios y exigencias

inherentes al desarrollo y mantenimiento de una aplicacion de alta calidad.

En segundo lugar, el disefio y la actualizacion de planes de entrenamiento y dietas son de
vital importancia porque constituyen el nucleo de la aplicacion. En este sentido, resulta
fundamental que dichos planes sean personalizados y adaptados a las necesidades
especificas de cada usuario. En la consecucién de este proposito, es fundamental contar
con la colaboracion de expertos en el campo de la nutricién y el entrenamiento, quienes
estén certificados y actualizados con las Gltimas tendencias y conocimientos en materia
de salud y bienestar. De este modo, podemos asegurar la calidad y eficacia de los planes
disefiados, garantizando una experiencia de usuario 6ptima y altamente satisfactoria lo
cual contribuird en gran medida a consolidar una plataforma confiable y altamente

valorada por los usuarios en el campo de la salud.

Finalmente, el soporte técnico resulta un factor clave en el éxito de la aplicacion ya que
los usuarios pueden enfrentar una serie de inconvenientes técnicos durante su uso, tales
como errores de inicio de sesion, problemas de conexion o fallos en la aplicacion. Es
fundamental que estos problemas sean atendidos y resueltos de manera rapida y efectiva,
a fin de evitar la frustracion de los usuarios y garantizar una experiencia de usuario
Optima. Para ello, se requiere una metodologia eficaz de atencion al cliente, la cual
permita a los usuarios reportar cualquier problema de manera facil y rapida. En ultima
instancia, la calidad del soporte técnico que se brinde a los usuarios sera un factor
determinante en la satisfaccion y lealtad de los mismos hacia la plataforma. Por ello,

resulta crucial asignar recursos adecuados y esfuerzos significativos en la optimizacion
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de este proceso para asegurar una experiencia de usuario altamente satisfactoria y una

consolidacién exitosa de la aplicacion en el mercado.

En resumen, el éxito de Virtual Fit depende en gran medida de la calidad y eficacia de
estas tres actividades clave: el desarrollo y mantenimiento de la app, el disefio y

actualizacién de planes personalizados de entrenamiento y dieta, y el soporte técnico.

4. RECURSOS CLAVE:

Los recursos clave son aquellas piezas imprescindibles en el engranaje para que pueda
funcionar nuestra idea empresarial. Virtual Fit requiere de varios recursos esenciales para

el éxito y el correcto funcionamiento.

Por una parte, la tecnologia es un recurso fundamental para el correcto funcionamiento
de la aplicacion. En este sentido, se requiere de un software especializado para la
programacion, disefio y mantenimiento de la aplicacion, asi como de servidores de alta
calidad y capacidad para alojar la plataforma y garantizar su correcto funcionamiento. La
tecnologia, por tanto, es esencial para proporcionar una experiencia de usuario fluida y
sin problemas técnicos, que permita a los usuarios alcanzar sus objetivos de

entrenamiento y nutricion de manera efectiva y satisfactoria.

Por otra parte, el capital es un recurso clave para financiar los diferentes aspectos del
negocio, desde la creacion de la aplicacion hasta la publicidad y el marketing para atraer
clientes potenciales. En este sentido, es necesario contar con un presupuesto suficiente
que permita garantizar la viabilidad del negocio y su crecimiento futuro. En este sentido,
se debe destinar un presupuesto adecuado para la contratacion y capacitacion de personal,
adquisicion de tecnologia, publicidad y promocion, entre otros aspectos relevantes para
el exito de la plataforma.

Finalmente, el equipo de trabajo que esta detras de la aplicacion es uno de los principales
elementos que garantizan su éxito. En este sentido, se ha establecido la colaboracion de
un nutricionista y un entrenador personal, quienes trabajan de manera conjunta para

disefiar y actualizar los planes de entrenamiento y dietas personalizadas que se ofrecen en
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la plataforma. Asimismo, se cuenta con la figura de un director de tecnologia (CTO) que
sera el maximo responsable del departamento técnico, velando por el correcto

funcionamiento de la aplicacion en todo momento.

5. DETERMINACION DE LOS CLIENTES

Los clientes son una parte fundamental de cualquier negocio, y en el caso de nuestra
aplicacion, no es la excepcion. Nos enfocamos en establecer relaciones personalizadas
con ellos, para brindar una atencion en linea de calidad y eficiente. En este sentido, hemos

identificado distintos perfiles de clientes que se relacionan con nuestra aplicacion.

En primer lugar, se encuentra el cliente fiel, el cual es el perfil de cliente mas valioso para
nosotros y en el que debemos poner nuestra atencién. Este grupo de clientes renueva su
suscripcion mensualmente, por lo que resulta esencial ofrecer un servicio de calidad que

satisfaga sus necesidades y expectativas.

En segundo lugar, encontramos al cliente ocasional, aquel que no renueva su suscripcion
cada mes, pero que, de alguna manera, mantiene un vinculo con nuestra aplicacion. Para
este grupo, es necesario realizar un seguimiento personalizado efectivo, a fin de

fidelizarlos a largo plazo y mantener su interés en nuestra aplicacion.

En tercer lugar, estdn los clientes “one time”, es decir, aquellos que cancelan su
suscripcion después de un mes. Si bien su caracter es pasajero, estos clientes siguen
siendo importantes para el volumen de clientes, especialmente al comienzo de nuestro

negocio.

Ademas de los usuarios, también podemos contar con los anunciantes, empresas
relacionadas con la nutricion que ofrecen productos o servicios. Estas empresas pueden
representar una fuente adicional de ingresos para nuestra aplicacion, siendo ejemplos de

ellos las empresas de suplementacidn deportiva, de equipamiento deportivo o gimnasios.
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6. CANALES DE DISTRIBUCION

Virtual Fit cuenta con varios canales a través de los cuales se promociona y se ofrece su
aplicacion. Los canales principales son la App Store y Google Play, ya que son los lugares
donde los usuarios finales pueden descargar y utilizar la aplicacion. Estas son las
plataformas digitales en las cuales se pueden descargar las aplicaciones para los distintos
smartphones. A través de estos canales, podemos enviar notificaciones y promociones a
los usuarios de la aplicacion, lo que les permite mantener una relacion personalizada y

efectiva con ellos.

Ademas, utilizamos las redes sociales como Instagram, Facebook y Twitter para
interactuar con nuestros seguidores, lanzar promociones y ofrecer contenido relevante
para aumentar la conciencia de marca y generar interacciones positivas. Las herramientas
de publicidad de las redes sociales también nos permiten llegar a una audiencia mas

amplia y especifica.

Otro canal utilizado por la empresa es la participacion en ferias, exposiciones y eventos
relacionados con la nutricion y el deporte. Estos eventos nos brindan una oportunidad
Unica para que ofrecer demostraciones en vivo de nuestra aplicacion y mostrar a los
asistentes como la aplicacion puede mejorar su estilo de vida. Esta interaccion cara a cara
con los usuarios potenciales puede ser muy efectiva para atraer nuevos clientes y

aumentar la base de usuarios de Virtual Fit.

7. SEGMENTACION DE CLIENTES

La segmentacion del mercado es “el proceso mediante el cual, una empresa subdivide un
mercado en subconjuntos de clientes de acuerdo con ciertas caracteristicas que le son de
utilidad. El proposito de la segmentacion del mercado es la de alcanzar a cada subconjunto
con actividades especificas de mercadotécnica para lograr una ventaja competitiva”
(Thompson, 2005, p. 1).
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Virtual Fit cuenta con una amplia variedad de segmentos de mercado que abarcan desde
personas interesadas en mejorar su salud y bienestar hasta empresas de suplementacion

deportiva.

Uno de los segmentos mas importantes son las personas que practican deporte, tanto de
manera regular como esporédica, y que buscan mejorar su rendimiento fisico y cuidar su

salud.

Como podemos observar en el gréafico a continuacion, las tasas de participacion anual en
el deporte superan el 80% en la poblacién mas joven, disminuyendo a medida que se
incrementa la edad, llegando a situarse en torno al 16% en el grupo de 75 afios en adelante.

(Ministerio de cultura y deporte)

Grafico 2.
Personas que practicaron deporte en el altimo afio se-

gun sexo, edad y nivel de estudios
(En porcentaje de la poblacion total investigada de cada colectivo)
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En cuanto a las diferencias por sexo, se observa que la practica deportiva continta siendo
mayor en hombres que en mujeres, independientemente de la frecuencia, situandose en

un 63,1% y 51,8%, respectivamente, en términos anuales. Ademas, las tasas mas altas de
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practica deportiva se registran entre aquellos con educacion superior, alcanzando un
74,1%, seguidas de aquellos con segunda etapa de educacion secundaria, con un 60,8%.
Por el contrario, las tasas mas bajas se observan entre aquellos con menor nivel de
formacion. Con esto, podemos afirmar que nuestro segmento de mercado especifico son
los jovenes y adultos jovenes, de ambos géneros, con educacion superior o técnica,

interesados en la préctica deportiva.

En cuanto a los segmentos de anunciantes, Virtual Fit cuenta con una amplia variedad de
empresas que pueden estar interesadas en publicitar sus productos y servicios a través de
la aplicacion. Los gimnasios y centros deportivos son uno de los segmentos mas
importantes, ya que ofrecen servicios de entrenamiento y actividad fisica y buscan
promocionar sus instalaciones y programas entre su publico objetivo. Estos anunciantes
pueden estar interesados en patrocinar eventos deportivos o realizar campafias de

publicidad en un medio digital como Virtual Fit.

Finalmente podemos servir como plataforma de publicidad para las empresas de
suplementacion y equipamiento deportivo, que comercializan productos relacionados con
el deporte y la nutricion como Prozis o My Protein. Estas empresas pueden servirse de
nuestra aplicacion para promocionar sus productos y servicios y llegar a un publico méas

especifico.

8. ESTRUCTURA DE COSTES

En cuanto a la estructura de costes de Virtual Fit, el principal gasto sera el equipo de
trabajo, compuesto por el nutricionista y el entrenador personal, a quienes se les ofrecera
una participacion en la empresa a cambio de su trabajo. Ademas, se destinard un
presupuesto de 1000 euros durante los primeros 5 meses para la estrategia de marketing,
principalmente a través de Instagram y Google Ads, con el objetivo de llegar a personas
interesadas en el fitness y la nutricion. Se espera obtener alrededor de 300.000

visualizaciones promedio en este periodo.

Otro coste importante son las colaboraciones con plataformas como la App Store y

Google Play, las cuales cobran comisiones por los pagos procesados por los suscriptores
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y por publicar la aplicacion en sus tiendas en linea. La App Store cobra una tarifa del 30%
sobre las transacciones y una tarifa anual de 99 dolares por la publicacion de la aplicacion,
mientras que Google Play cobra el 15% de las transacciones y una tarifa anual de 25

ddlares por la publicacion de la aplicacion.

9. ESTRUCTURA DE INGRESOS

La estructura de ingresos de Virtual Fit se basa en dos fuentes principales: ingresos por
suscripciones y publicidad de anunciantes.

En cuanto a las suscripciones ofrecemos a los usuarios tres alternativas que son la opcion
mensual, premium y anual, con un coste de 4,99 euros; 9,99 euros y 49,99 euros
respectivamente. Las suscripciones brindan a los usuarios acceso a contenidos exclusivos
y personalizados, seguimiento de objetivos y progreso, y posibilidad de interactuar con

entrenadores y nutricionistas.

Para gestionar los pagos hacemos uso del sistema de gestién automatica de Chargebee,
una herramienta de software disefiada para simplificar la gestion de suscripciones y
facturacion recurrente en los negocios. La plataforma automatiza tareas como facturacién
recurrente, renovaciones y cobros, y también cuenta con funcionalidades avanzadas para

el manejo de impuestos y reembolsos, asi como analitica avanzada. (Saasrank, 2021)

Con Chargebee, podemos manejar grandes volumenes de suscripciones con facilidad y
configurar su sistema de pago con poco esfuerzo. Ademas, podemos hacer uso del plan
Launch de forma gratuita ya que Virtual Fit es una start up y los primeros afios va a

generar menos de 90.000 € en ingresos.

Por otro lado, una parte de los ingresos puede venir de la publicidad de diferentes sectores
comerciales que no estén estrechamente relacionados con la nutricion y el entrenamiento
como, por ejemplo, empresas de turismo y viajes, empresas de tecnologia y dispositivos
“wearables” como auriculares o “smart watches”. ES importante mencionar que, para
garantizar una experiencia de uso de mayor calidad y personalizada para los usuarios

suscritos, no habra anuncios publicitarios en su experiencia de uso. Ademas, la publicidad
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sera escogida cuidadosamente para garantizar que los anuncios sean relevantes y de

intereés para los usuarios, sin resultar invasivos o molestos.
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CAPITULO IV. ANALISIS ESTRATEGICO

1. ANALISIS DE MERCADO

Hoy en dia, resulta complicado concebir la vida cotidiana sin la tecnologia y, en

particular, los teléfonos moviles. A medida que estos dispositivos se vuelven cada vez

mas populares, un numero creciente de personas los utiliza para acceder a una amplia

variedad de servicios ofrecidos a través de aplicaciones maviles, las cuales han sido parte

de nuestros teléfonos moviles durante mas de una década y constituyen el mercado de

mayor crecimiento dentro de la industria movil. Estas herramientas tienen un impacto

frecuente y recurrente en nuestra vida cotidiana, ya que nos ofrecen una amplia variedad

de servicios y comodidades para nuestras actividades diarias, desde alarmas hasta la

planificacién, gestién y control de mdltiples actividades.

El gréfico siguiente muestra el aumento en el nimero de usuarios de smartphones a nivel

mundial, lo que ha llevado a un incremento en la utilizacion de aplicaciones moviles.
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Como podemos observar, se estima que alrededor de 6500 millones de personas utilizan
algun tipo de dispositivo movil inteligente, y se espera que esta cifra continle creciendo

en los proximos afos.

En 2022, el uso diario del movil aumento hasta las 4,8 horas en promedio, lo que
representa un tercio de las horas que pasamos despiertos al dia. Ademas, se registraron
230.000 millones de descargas de nuevas aplicaciones en plataformas como iOS y Google
Play, con un promedio de 435.000 aplicaciones descargadas por minuto en todo el mundo.
El gasto en aplicaciones en las tiendas oficiales de software también ha aumentado en un
19%, llegando a los 170.000 millones de ddlares gastados. La inversion en publicidad en
moviles en todo el mundo alcanz6 los 295.000 millones de dodlares en el afio 2022,

convirtiéndose en la economia nimero 41 a nivel mundial (Europapress, 2022).

Grafico 1.
Personas que practicaron deporte en el Gltimo afo se-

gun frecuencia
(En porcentaje de la poblacién total investigada)
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Por otro lado, en Espafia, la practica de deportes es una actividad muy extendida entre la
poblacién. En la edicién del afio 2022, el 57,3% de las personas mayores de 15 afios
practico deporte en el ultimo afio, con un 23,8% haciéndolo diariamente y un 52,5%

practicandolo al menos una vez por semana. Estos datos indican que Espafia es un pais
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donde la practica del deporte es muy comun y que una parte importante de la poblacion

dedica parte de su tiempo libre a esta actividad fisica

Finalmente, los resultados de nuestra encuesta también indican que la practica de deporte
es una actividad importante para una parte significativa de la poblacion. De las 202
personas que respondieron, el 50,5% dijo que practicaba algun tipo de deporte, lo cual
sugiere que existe una demanda potencial para productos o servicios relacionados con la
actividad fisica. Estos datos se corresponden bastante con las cifras nacionales, donde el

57,3% de las personas mayores de 15 afios practico deporte en el Gltimo afio.

¢Practicas alguin deporte regularmente?
202 respuestas

®si
® no

Fuente: elaboracion propia

2. ANALISIS DEL ENTORNO MACROECONOMICO: PESTEL

Para realizar un estudio completo del plan de negocio de Virtual Fit, es importante realizar
un andlisis del entorno en el que la empresa va a operar. En este caso, el macroentorno se
refiere a la situacion actual en Espafa. Para identificar las fuerzas externas que van a
afectar a la empresa vamos a utilizar la herramienta de analisis PESTEL, la cual nos
permite identificar las variables enddgenas que no pueden ser controladas, pero que tienen

un gran impacto en el desarrollo de nuestro negocio.
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2.1 Factores politicos

Espafia es un pais estable y democrético lo cual es un factor positivo para el lanzamiento
de un negocio, ya que se pueden establecer bases solidas que no se vean afectadas con
facilidad. A pesar de ser un pais con varios partidos politicos, desde 1982 el gobierno se
ha alternado entre el Partido Popular (PP) y el Partido Socialista Obrero Espafiol (PSOE),
lo cual sugiere un patrén estable en la formacion del gobierno. En la actualidad, el Partido
Socialista Obrero Espafiol (PSOE) presidido por Pedro Sanchez gobierna a nivel nacional,
apoyado por partidos como PODEMOS, PNV, Esquerra republicana y Teruel Existe. En
estos momentos, no se ha establecido una fecha concreta para las proximas elecciones
generales en Esparfia, aungue se sabe que tendran lugar este afio. Segun lo establecido en
la Constitucion, los mandatos de las Cortes finalizan exactamente a los cuatro afios, lo
que significa que deben estar disueltas antes del 10 de noviembre de 2023. Hasta

entonces, no se prevén transformaciones significativas en la estructura del pais al menos.

Por otra parte, Espafia es un pais que se rige por un sistema politico descentralizado,
donde las Comunidades Auténomas tienen un gran poder concreto, la Comunidad de
Madrid esta gobernada por el Partido Popular, el cual ha implementado politicas de ayuda
y asesoramiento a los emprendedores, y ha puesto a disposicién ayudas para
emprendedores como el Programa de Fomento de Emprendimiento Colectivo. La
Comunidad de Madrid también ofrece diferentes lineas de financiacion para apoyar a las
PYMES vy start ups como Avalmadrid o el Microcrédito Social (Comunidad de Madrid,
2022). Por lo tanto, Madrid es una excelente opcion para emprender y desarrollar

negocios en Espafia.

2.2 Factores econémicos

Debido a la crisis econdmica causada por la pandemia de COVID-19, la economia
espafola ha experimentado importantes desafios en los ultimos afios. Sin embargo, segun
la Comision Europea, se espera que la economia se recupere y el PIB del pais experimente
un crecimiento 1,4% en 2023, lo que lo llevaria a alcanzar los 1,347 billones de euros (El
Economista, 2023). A pesar de esta recuperacion, el PIB per céapita de Espafia sigue

siendo relativamente bajo en comparacion con otros paises desarrollados, situandose en
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torno a los 27.910 euros en 2022 (Datosmacro, 2022). Ademas, la inflacion en la tasa de
variacion anual del IPC en febrero de 2023 ha sido del 6%, 1 décima superior a la del mes
anterior lo que podria llevar al Banco Central Europeo (BCE) a aumentar las tasas de
interés para frenar el aumento de los precios (Expansion, 2023). Esto puede complicar y

encarecer las fuentes de financiacion de nuestro proyecto.

Por otra parte, la tasa de desempleo en Espafia disminuyo al 13% en enero de 2022, lo
que representa una disminucion del 0,3% en comparacion con 2021 (Datosmacro, 2022),
dato que sigue siendo alto, lo que podria afectar la capacidad adquisitiva y al interés en

nuestro servicio.

No obstante, hay un creciente interés en la alimentacion saludable en Espafia. Segin un
informe de la consultora Nielsen, las busquedas en Google de las palabras ‘alimentacion
saludable' en Espafia crecieron un 22%, con 5,4 millones de busquedas (Financialfood,
2021). Ademas, el 30% de los consumidores siguen a algun influenciador de alimentacion
y el 35% busca informacion en paginas web (Foodretail, 2021). Estos datos sugieren que

existe un mercado potencial para nuestro negocio.

2.3 Factores sociales

Actualmente existe una tendencia creciente hacia un estilo de vida saludable que incluye
una alimentacion balanceada y la practica de ejercicio fisico regular. También esta
creciendo el en saber acerca de los alimentos que consume y como afectan a la salud, lo
que ha llevado a un aumento en la demanda de servicios relacionados con la nutricion y

el ejercicio fisico.

Aproximadamente el 65% de la poblacion espafiola realiza algun tipo de actividad fisica
en su tiempo libre (Ministerio de Sanidad, 2022). Por su parte, el mercado del fitness
sigue creciendo en Espafia y Europa, aunque a un ritmo mas lento que el afio anterior. En
2018, Espafia mantuvo la quinta posicion en el ranking de paises europeos en términos
de ingresos, con una facturacion de 2.291 millones de euros, lo que supone un crecimiento
del 2,5% con respecto al ejercicio anterior (Deloitte, 2023). En relacion con los servicios

digitales, un 36% de los ciudadanos espafioles tiene mas suscripciones ahora que antes de

30



la pandemia (Interactiva Digital, 2021). De nuevo, los datos sugieren que existe un

mercado potencial para Virtual Fit.

2.4 Factores tecnoldgicos

En la actualidad, el uso de tecnologias ha modificado la sociedad y para muchas personas
es esencial en su cotidianidad. Este cambio se conoce como la Revolucién Digital, la cual
se origind en la década de 1980 y tuvo un impacto significativo en el &ambito econdémico,
ya que permitié el desarrollo de la globalizacion y el comercio internacional,
transformando por completo las relaciones entre individuos y empresas. Gracias a las
nuevas tecnologias, las empresas pequefias han logrado acceder a mercados

internacionales que antes habrian sido dificiles de alcanzar.

En Espafia, el 96% de los hogares contaba con acceso a Internet en 2021 (Instituto
Nacional de Estadistica), lo que ha hecho que el uso de smartphones sea cada vez mas
comun. Hoy en dia aproximadamente 33,3 millones de personas utilizan smartphones en
nuestro pais (Statista, 2023). Por ello, es fundamental que Virtual Fit esté adaptado al

mayor nimero de dispositivos mdviles abarcando iPhones y dispositivos Samsung.

2.5 Factores medioambientales

En general, los factores medioambientales pueden afectar a cualquier negocio, ya que la
sostenibilidad y el cuidado del medio ambiente se han convertido en temas cada vez mas
importantes en la sociedad y la economia en Espafia. Es importante fomentar practicas de
movilidad sostenible, como el uso de bicicletas y transporte publico por lo que en Virtual
Fit vamos a animar a nuestros usuarios a adoptar estas practicas. En primer lugar, vamos
a incluir informacion en nuestra app y redes sociales acerca de los beneficios de la
movilidad sostenible. Estos beneficios incluyen la reduccion de la huella de carbono, la
mejora de la salud y la reduccion de los costes de transporte. Ademas, hemos
proporcionado informacion sobre cémo los usuarios pueden adoptar practicas de
movilidad sostenible en su vida cotidiana, incluyendo consejos para el uso de bicicletas,

el transporte publico y la comparticion de vehiculos.
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Por otra parte, hemos creado un programa de incentivos para fomentar el uso de la
bicicleta y el transporte publico entre nuestros usuarios. Cada mes, ofrecemos
recompensas a aquellos usuarios que registran un cierto nimero de viajes en bicicleta o
en transporte publico, animandolos a elegir estas opciones de movilidad sostenible en

lugar de utilizar el coche particular.

2.6 Factores legales

La empresa debe cumplir con todos los requisitos legales para comenzar a funcionar.
Primero debe estar inscrita en el Registro Mercantil bajo el nombre de VirtualFit. La
forma juridicia empresarial mas recomendable es la sociedad limitada para que la
responsabilidad esté limitada al capital aportado. La empresa también debera respetar la
normativa europea de proteccion de datos (RGPD) y la Ley espafiola de proteccion de
datos personales y garantia de derechos digitales (LOPDGDD) ya que recopilamos y

manejamos datos personales de nuestros suscriptores.

Por otra parte, debemos observar los requisitos de Ley General de Publicidad ya
realizaremos actividades publicitarias, como anuncios en medios de comunicacion,

publicidad en redes sociales o envio de correos electronicos comerciales.

También debemos formalizar la relacion laboral con nuestros empleados mediante un
contrato de trabajo que incluya las condiciones de la relacion laboral, como el tipo de
contrato, el salario, la jornada laboral, los dias de vacaciones, entre otros aspectos.
También estamos obligados a dar de alta a nuestros empleados en la Seguridad Social y
pagar las correspondientes cotizaciones sociales, que incluyen las aportaciones al régimen
general de la Seguridad Social y al seguro de desempleo. Como empresarios estaremos
obligados a retener y pagar los impuestos correspondientes sobre los salarios de nuestros
empleados, como el Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF).
Cumplimiento de la normativa laboral: Deberas cumplir con todas las normativas
laborales y fiscales aplicables a tu empresa, incluyendo la Ley del Estatuto de los
Trabajadores, el Convenio Colectivo de aplicacion y las normativas en materia de

proteccion de datos y prevencion de riesgos laborales.

32



Ademas, cualquier incumplimiento de estas normativas puede llevar a multas y sanciones,
lo que afectaria negativamente a la rentabilidad del negocio. En resumen, es necesario
que el negocio se adapte a las normativas legales relevantes y en constante evolucion para

operar de manera efectiva y sostenible en Madrid y en Espafa en general.

3. FACTORES CLAVE DE EXITO Y RIESGO: ANALISIS DAFO

El andlisis DAFO, también conocido como analisis FODA, es una herramienta que
permite estudiar la situacién de una empresa o proyecto mediante el anélisis de sus
caracteristicas internas (Fortalezas y Debilidades) y su entorno externo (Oportunidades y

Amenazas).

FORTALEZAS DEBILIDADES

PERSONALIZACION
PODER DE LOS COMPRADORES

L DEPENDENGIA DE LA PUBLIGIDAD

FIDELIZACION DEL CLIENT

VIRTUYALFIT @

STAY HEALTHY

ANALISIS DAFO

" 50 E TECNOLOGIAS EMERGENTES ‘
POSIBILIDAD DE FALLD INFORMATICO
COLABORACIONES ESTRATEGICAS

) COMPETENCIA POTENGIAL
EXPANSION INTERNACIONAL

Fortalezas:

Al considerar los servicios ofrecidos por otras empresas en el sector, es comUn encontrar

que estas se enfocan principalmente en brindar servicios de entrenamiento o nutricién de
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manera independiente. Sin embargo, al combinar ambos servicios utilizando técnicas de
gamificacion que veremos méas adelante, Virtual Fit puede ofrecer un servicio
diferenciado que tiene el potencial de Ilegar a una amplia audiencia de consumidores,
incluyendo deportistas y atletas, asi como también personas interesadas en la salud y el
bienestar en general. Ademas, el mercado espafiol es lo suficientemente grande como
para ofrecer una excelente oportunidad para el crecimiento y la expansion de la
aplicacion. Con una estrategia de marketing bien planificada y la utilizacion de tecnologia
emergente, Virtual Fit puede consolidar su posicién en el mercado espafiol y expandir su

alcance a nivel internacional.

Oportunidades:

La tendencia hacia un estilo de vida mas saludable que esta claramente en aumento, lo
que puede generar una mayor demanda por nuestros servicios. Ademas, podemos
establecer acuerdos con reconocidas cadenas de gimnasios y centros de entrenamiento
como Basic-Fit, Alta-Fit o VivaGym para aumentar la visibilidad y promocionar nuestros

servicios.

Por otro lado, la pandemia ha impulsado el auge del fitness en linea, lo que ha generado
una mayor demanda de programas de entrenamiento en linea. En este sentido, ofrecer un
servicio altamente personalizado puede permitirnos fidelizar a los clientes y mantenerlos
comprometidos con nuestros servicios a largo plazo. En un futuro podemos utilizar
tecnologias emergentes como la inteligencia artificial para brindar un servicio ain mas
personalizados y adaptado a las necesidades individuales de cada usuario reduciendo los
costes operativos y aumentando la rentabilidad. Ademas, las tecnologias emergentes nos
brindan la posibilidad de expandirnos internacionalmente a través de plataformas
digitales y redes sociales sin tener que invertir en infraestructura fisica costosa ni enfrentar
barreras geograficas o culturales. Esto nos permite llegar a nuevos mercados y ampliar

nuestra base de clientes sin tener que incurrir en altos costes.

Debilidades:
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Ofrecer planes personalizados de entrenamiento y nutricion de calidad puede ser un
proceso costoso que requiere la contratacion de expertos altamente capacitados. A pesar
de que existe una oportunidad de generar ingresos recurrentes, mantener a los clientes
suscritos al servicio a largo plazo puede ser un desafio, ya que pueden cambiar sus
objetivos de bienestar, perder interés en el servicio o encontrar opciones mas economicas
en otro lugar. Ademas, el éxito del servicio dependera en gran medida de la tecnologia
utilizada para su funcionamiento, lo que significa que en caso de que la plataforma
tecnoldgica experimente problemas o falle, esto podria tener un impacto negativo en el

negocio en términos de pérdida de clientes y reputacion.

Amenazas:

La falta de conocimiento sobre los beneficios que nuestro servicio ofrece puede
representar una barrera significativa para la adquisicion de nuevos clientes, situacion que
podria ser generada por una falta de familiaridad del publico con este tipo de servicio.
Ademas, las modificaciones legislativas relacionadas con el ambito de la nutricion y el
ejercicio fisico podrian implicar la necesidad de modificar nuestro en la forma en que se
brinda o en la forma en que lo publicitamos. Por ello es importante, estar actualizados y
alerta ante cualquier cambio regulatorio que pudiera afectar el negocio y, en
consecuencia, tomar las medidas necesarias para ajustarnos a los nuevos requisitos.
Asimismo, la presencia de un fallo informatico podria resultar altamente perjudicial para
el servicio ya que este depende en gran medida de la tecnologia para su correcto

funcionamiento.

4. ANALISIS VRIO

En 1991 el profesor Jay B. Barney plantea en su articulo “Firm Resources and Sustained
Competitive Advantage” un marco para distinguir entre diferentes tipos de rendimiento
de las empresas identificando los recursos y capacidades que lo hacen dificil de imitar.
Se trata del analisis VRIO que es una técnica mediante la cual la empresa es capaz de
detectar cuales son los recursos y capacidades que pueden proporcionarle una
determinada ventaja competitiva sostenible, es decir, una posicion de superioridad en el

mercado frente a sus competidores a lo largo del tiempo. (Wolters Kluwer, 2021)
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Las palabras y definiciones clave en el marco de analisis VRIO son las siguientes:

» Valiosos: recursos o capacidades que permiten a la empresa aprovechar nuevas

oportunidades en el mercado.

* Raros: recursos o capacidades unicos, escasos o especificos de la empresa que son

dificiles de conseguir en el mercado.

« Inimitables: recursos o capacidades que son dificiles de copiar o imitar por la

competencia.

* Organizados: recursos o capacidades que son explotados eficientemente por la empresa

y complementarios entre si.

A continuacién, vamos a analizar si Virtual Fit posee alguna ventaja frente los

competidores:

- Valor:

La combinacién de educacion nutricional, planes de comida y entrenamiento
personalizados ofrece un valor unico para los clientes que buscan mejorar su salud y
estado fisico. Los planes personalizados se adaptan a las necesidades y objetivos
individuales de cada cliente, lo que permite una experiencia mas personalizada y efectiva.
La educacion nutricional también es esencial para ayudar a los clientes a comprender
coémo los alimentos afectan su cuerpo y como pueden maximizar su nutricion para mejorar
su salud y rendimiento. Ademas, la disponibilidad del servicio a través de una plataforma
en linea hace que sea facil y conveniente para los clientes acceder al servicio, lo que

aumenta su valor.
- Rareza:
Aunque existen otros servicios de suscripcion que ofrecen servicios similares, la

combinacion de educacién nutricional y planes de entrenamiento personalizados es

menos comun en el mercado. Esta singularidad convierte a Virtual Fit en un servicio
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relativamente raro y dificil de imitar por la competencia. Ademas, la implementacion de
técnicas de gamificacion en la aplicacion de Virtual Fit la convierte en una oferta Unica
en comparacion con otros competidores en el mercado de servicios de bienestar y fitness,

lo que mejora alin mas su atractivo para los consumidores.

- Imitabilidad:

A pesar de que la informacion que ofrecemos puede ser considerada como conocimientos
y habilidades que potencialmente podrian ser imitados por otros servicios, la calidad y el
valor diferencial que se aporta a través de la inclusion de los mejores profesionales en el
desarrollo de la educacion nutricional y los planes de entrenamiento personalizados hace
gue sea menos probable que la competencia pueda imitar el servicio de manera efectiva.
Al contar con profesionales altamente capacitados, podemos brindar un servicio de mayor
calidad y més personalizado, lo que aumenta el valor percibido por los clientes y reduce
la probabilidad de que opten por servicios similares ofrecidos por la competencia.

- Organizacion:

La eficacia organizativa es un componente fundamental para lograr el éxito y la
sostenibilidad a largo plazo de Virtual Fit. Para ello, se requiere contar con un equipo
altamente competente y profesional que cuente con una amplia experiencia en los campos
de la nutricion, el entrenamiento y el marketing, a fin de ofrecer un servicio de alta calidad
y atractivo para los clientes. Asimismo, es indispensable contar con una plataforma
tecnoldgica adecuada que permita manejar de forma eficiente las suscripciones y la
comunicacion con los clientes. La implementacion de una estrategia organizativa sélida
puede ayudar a garantizar la calidad del servicio y la satisfaccion del cliente, asi como a
mantener la rareza y la imitabilidad del mismo en el mercado. Es importante también que
Virtual Fit se adapte de forma flexible y dindmica a las necesidades cambiantes de los
clientes y del mercado, lo que implica una organizacion agil y con capacidad de respuesta

para satisfacer las demandas de los consumidores en todo momento.
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- Sostenibilidad:

La sostenibilidad es crucial para garantizar el éxito a largo plazo del servicio, ya que
Virtual Fit necesita contar con un modelo de negocio sélido y rentable para mantener el
servicio en el tiempo. Para lograr la sostenibilidad, debemos mantener actualizado nuestro
servicio, adaptandose a las necesidades de los clientes y del mercado, y expandiendo su
alcance a nuevos mercados y publicos objetivos. Nuestra sostenibilidad se debe a la
implementacién de una estrategia que se centra en la calidad del servicio y en la
satisfaccion del cliente, lo que le nos puede permitir mantener una base de clientes leales

y recurrentes.

5. ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter, desarrollado por Michael E. Porter, es un modelo
que se enfoca en los clientes, proveedores, productos sustitutos, nuevos competidores
potenciales y la competencia, para identificar las amenazas competitivas y determinar la
posicion de la organizacion en el mercado. Este analisis nos permite evaluar el entorno

competitivo de una industria.

- Amenaza de nuevos competidores (Moderado)

La amenaza de nuevos competidores es una fuerza importante en cualquier mercado,
pero en el caso de Virtual Fit puede ser mitigada por varias razones. En primer lugar, el
servicio requiere de una inversion significativa en la contratacion de profesionales de la
salud y la nutricién para elaborar los planes de comida y entrenamiento lo cual puede
suponer una barrera significativa para la entrada de nuevos competidores que no tengan
los recursos econdmicos o la experiencia necesaria para competir. Ademas, el servicio
de suscripcion también puede ofrecer una ventaja competitiva a través de la experiencia
de los clientes ya que, si estan satisfechos con los resultados, es menos probable que

cambien a un competidor nuevo y desconocido.
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- Poder de negociacion de los proveedores (Bajo)

Aunque el servicio de suscripcion depende de proveedores como un nutricionista, un
entrenador personal y un programador para proporcionar un servicio completo, la
abundancia de profesionales en estos sectores hace que sea probable que los proveedores

no tengan un gran poder de negociacion.

- Poder de negociacion de los compradores (Medio/Alto)

Los usuarios pueden optar por buscar y contratar profesionales por su cuenta en lugar de
utilizar el servicio de suscripcion. Como resultado, el poder de negociacion de los
compradores puede ser relativamente alto. Por lo tanto, es fundamental conseguir
fidelizar a nuestros clientes, ofreciéndoles precios atractivos y opciones de pago flexibles
para mantener a los clientes leales nuestra empresa. En este sentido, debemos contar con
un servicio de atencion al cliente eficaz que nos permita resolver los problemas de

nuestros usuarios lo antes posible.

- Amenaza de productos sustitutivos: (Moderado/Alto)

Hay varios productos y servicios que podrian ser considerados como sustitutos directos o
indirectos. Por ejemplo, los consumidores por contratar a entrenadores personales o
nutricionistas por su cuenta en lugar de utilizar el servicio de suscripcion. Ademas, existen
aplicaciones en linea similares pero que no alcanzan el grado de personalizacion de

nuestro servicio.

- Intensidad de la rivalidad entre competidores (Moderado)

La competitividad de las empresas depende en gran medida de su capacidad de captar y
fidelizar una base de clientes, consumidores o usuarios suficientemente amplia como para
generar los recursos que le van a permitir cubrir sus costes e invertir en su propio

desarrollo y progreso y en el de todos los que forman parte de ellas. (Alcaide, J)

El mercado de servicios de suscripcion de nutricion y entrenamiento fisico es altamente

competitivo, con una variedad de empresas que ofrecen servicios en fisico y en linea. Sin
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embargo, nuestra empresa puede destacarse al ofrecer un servicio méas personalizado y
haciendo uso de las técnicas de gamificacion que hagan que el usuario se sienta atraido
por la aplicacion.
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CAPITULO V. ANALISIS COMERCIAL

1. PLAN DE MARKETING EXTERNO

Por una parte, es importante llevar a cabo una campafia de marketing intensiva los 5
primeros meses desde la creacion de la app de modo que hemos decidido implementar un
coste fijo de 1000 euros que se dividira por partes iguales en anuncios de Instagram, y en

anuncios de Google.

Con un presupuesto de 500 euros, podemos crear anuncios pagados en Instagram y
segmentarlos a nuestro publico objetivo, utilizando palabras clave y hashtags relevantes
para nuestro servicio. Es importante saber el trafico generado por la campafa publicitaria
para lo que podemos configurar eventos de seguimiento que registren cuando un usuario
se suscribe a nuestro servicio después de hacer clic en un anuncio. Estas herramientas
estan disponibles en Instagram Ads Manager y permiten ver el tréfico generado por cada
campafa publicitaria y cuantos usuarios realizan acciones valiosas después de hacer clic

en el anuncio.

La eleccion de Instagram como plataforma para promocionar Virtual Fit se debe a que es
la segunda red social con méas usuarios en Espafia. Ademas, segun los resultados de la
encuesta, un gran namero de personas utiliza esta red social. En concreto, de las 202

personas que respondieron a la encuesta, 122 dijeron que usaban Instagram.

¢Que redes sociales utilizas?
202 respuestas

Instagram 122 (60,4 %)

Twitter 48 (23,8 %)

Facebook 45 (22,3 %)
TikTok 68 (33,7 %)

Ninguna 30 (14,9 %)

0 25 50 75 100 125
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Ranking de redes sociales en Espana

1° V(1111 Tube 40,7 millones de usuarios
2" @‘lmtagmm 21,9 millones de usuarios

3 facebook. 19,3 millones de usuarios

4°  Linkedf 17 millones de usuarios
50 d‘ TikTok 16,6 millones de usuarios
62 | 4,2 millones de usuarios

Fuente: Una vida online, 2023

Como podemaos observar, Instagram cuenta con 21,9 millones de usuarios en Espafia y ha

tenido un crecimiento importante en los ultimos afios.

En un futuro también contamos con poder colaborar con influencers de la salud vy el
deporte para llegar a una audiencia mas amplia y generar confianza en nuestro negocio.
Algunos influencers tienen una audiencia leal y comprometida, por lo que pueden ser una
excelente manera de promocionar nuestro servicio a una audiencia relevante y generar

interés en nuestro negocio.

Anuncio 1:

VIRTUAL FIT

Planes de nutricion
¢Quieres mejorar tu
alimentacion?

Planesde

entrenamiento

Descarga tu rutina de
ejercicios segun tus
necesidades

iAlcanza tus
objetivos!
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- Google Ads.

Con un presupuesto de 500 euros, podemos crear una campafia en Google Ads
contratando a un especialista en SEO que nos permita mejorar nuestra visibilidad en los
motores de busqueda. El especialista en SEO puede realizar tareas como la investigacion
de palabras clave, la optimizacion del contenido y la mejora de la estructura del sitio web
para mejorar la experiencia del usuario. Una vez tengamos la campafia de Google Ads y
el sitio web optimizado, utilizaremos herramientas como Google Analytics para analizar
el trafico hacia la app y obtener informacion sobre como los usuarios interacttan con él
después de hacer clic en tus anuncios de Google Ads. Con esta informacién, podemos
ajustar nuestra estrategia de marketing y decidir si continuar invirtiendo en esta

plataforma o no.

2. PLAN DE MARKETING INTERNO

2.1 Técnicas de gamificacion

Para promover la fidelizacion de nuestros suscriptores es importante ofrecer una
experiencia de usuario que sea atractiva y satisfactoria. Para lograrlo, es importante contar
con un disefio bien cuidado que mantenga a los usuarios atraidos por la app. Una forma
de lograrlo es a traves de la implementacion de técnicas de gamificacion que permiten

que el uso de la aplicacion sea mas entretenido y motivador.

La gamificacion es una técnica de ensefianza que adapta las mecéanicas de los juegos al
ambito educativo y profesional con el objetivo de obtener mejores resultados en el
aprendizaje de conocimientos, habilidades y acciones especificas. Esta metodologia esta
ganando terreno en los métodos de formacion debido a su enfoque Iudico, que facilita la
asimilacion de conocimientos de una manera mas entretenida, generando una experiencia
positiva para el usuario. El enfoque del juego funciona efectivamente al motivar a los
estudiantes y aumentar su compromiso, asi como incentivando su animo de superacion.
Esta técnica implica el uso de una variedad de mecanicas y dindmicas extrapoladas de los
juegos, y latécnica mecanica implica la recompensa al usuario en funcién de los objetivos
logrados. (Gaitan, V. 2013)
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Las técnicas que podemos emplear son las siguientes:

Acumulacién de puntos: se asigna un valor cuantitativo a determinadas
accionesy se van acumulando a medida que se realizan.
Escalado de niveles: se definen unaserie de niveles que el usuario debe ir
superando para llegar al siguiente.

Obtencion de premios: a medida que se consiguen diferentes objetivos se
van entregando premios amodo de “coleccion”.

e |

Regalos: bienes que se dan al jugador o jugadores de forma gratuita al

'. conseguir un objetivo.

Clasificaciones: clasificar a los usuarios en funcion de puntos u objetivos
logrados, destacando los mejores en unalista o ranking.

*

Desafios: competiciones entre los usuarios, elmejor obtiene los puntos o el
premio.

J- Misiones o retos: conseguirresolver o superarun reto u objetivo
planteado, ya seasolo o en equipo.

(Fuente: educativa, 2013)

En Virtual Fit, los suscriptores reciben puntos y niveles por cada logro que completen,
como por ejemplo hacer 10.000 pasos al dia. A medida que los clientes acumulen puntos,
pueden subir de nivel y desbloquear recompensas como descuentos exclusivos. Ademas,
hemos incluido una de clasificacion para fomentar la competencia y aumentar el

compromiso de los clientes con la aplicacion.

Otra técnica que hemos implementado son los premios que se otorgan a los clientes con
mas puntos. El ultimo dia del mes el suscriptor con mas puntos recibe una recompensa
que puede ser contenido exclusivo o premios como una botella de agua personalizada o

una camiseta de entrenamiento con el logo de la marca.

Por otra parte, hemos implementado técnicas de feedback positivo, como mensajes de
felicitacion o la celebracion de hitos importantes, para mantener a los clientes motivados
y comprometidos con el uso de la aplicaciéon. En el futuro, se pretende llevar a cabo
programas de lealtad que consisten en ofrecer incentivos a los clientes que lleven un
tiempo utilizando la aplicacion y que sean fieles a la marca, como descuentos exclusivos.
Ademas, contar con un servicio de atencion al cliente eficaz es fundamental para fidelizar
a los usuarios, ya que les hace sentir valorados y escuchados.
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En resumen, la gamificacion es una técnica muy efectiva para mejorar la experiencia de
usuario y fidelizar a los clientes en una aplicaciéon. Sin embargo, hemos decidido
implementarla de manera estratégica y con cuidado para evitar que se convierta en un

distractor y en lugar de motivar, confunda o abrume a los usuarios.

Ranking de premios

Comparte tu rendimiento
con tus amigos

3 f,'“ Thomas Naurrit el

144 melody sillaud 1725 pasos

2.2 Servicio de atencién al cliente

En la actualidad las empresas tienen mucha competencia entre si y buscan la manera de
obtener mas ventaja frente a sus competidores asi mismo, alcanzar que los clientes los
prefieran sobre otros, una de las estrategias que las empresas utilizan es brindar una
atencion al cliente personalizada en la cual los clientes se sienten importantes para la
empresa ademas se toma en cuenta sus gustos, preferencias y sugerencias que brindan
para la empresa, de este modo generar un valor donde el cliente sienta que sus opiniones

cuentan. (Echeverry, P)
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En este sentido, estamos comprometidos a mantener una relacion estrecha con nuestros

clientes con el fin de establecer una relacion a largo plazo.

Para ello, contamos con que la empresa se encuentre en contacto permanente con el
cliente ya que el servicio no solo debe ser al momento de una compra, sino que debemos
estar en constante interaccion, conocerlo y poder fidelizar al cliente y que este prefiera a
Virtual Fit sobre otros.

3. PLAN COMERCIAL

3.1 FUENTES DE INGRESOS

Virtual Fit cuenta con distintas fuentes de ingresos:

- Ingresos por anuncios en de la app

Los anuncios representan una fuente de ingresos importante para Virtual Fit y solo estan
disponibles para aquellos usuarios que no han pagado la suscripcion mensual. Dentro de
los tipos de anuncios que se pueden ofrecer a los usuarios, se encuentran los anuncios
banner, que aparecen en la parte superior de la pantalla de la aplicacion; los anuncios
pantalla completa, que se muestran en toda la pantalla y requieren que el usuario los cierre
para volver a la aplicacion; y los anuncios de video, que pueden aparecer antes 0 después

de ciertas funcionalidades dentro de la aplicacion.

Los ingresos generados por los anuncios en la app no solo dependeran del tipo de anuncio,
sino también de la interaccion del usuario con el mismo. En concreto, si el usuario solo
visualiza el anuncio, el ingreso que se genera se conoce como rendimiento por
visualizacion. En cambio, si el usuario hace clic en el anuncio, el ingreso que se obtiene
se llama rendimiento por clic, siendo este altimo significativamente mayor en

comparacion con el anterior.
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- Ingresos por suscripciones:

Para los ingresos por suscripciones utilizamos el sistema de gestion de suscripciones de
Chargebee, lo que nos permite administrar automaticamente las suscripciones de nuestros
clientes sin interrupciones publicitarias y ofrecer acceso a nuestro contenido
personalizado. Los usuarios que hayan pagado la suscripcion mensual de 4,99 euros o la
suscripcion anual de 49,99 euros tendran acceso exclusivo al contenido de nuestra
aplicacion sin anuncios publicitarios. De esta manera, los usuarios pueden disfrutar de

una experiencia personalizada y sin interrupciones.

- Ingresos por suscripciones premium:

La suscripcion premium de Virtual Fit tiene un precio de 9,99 euros al mes, y con ella se
tiene acceso a un programa de entrenamientos en linea. En estas clases, los suscriptores
podran entrenar su hogar o desde cualquier otro lugar, siguiendo las indicaciones de
nuestros entrenadores personales certificados y experimentados en la realizacion de

ejercicios de alta intensidad, entrenamientos de resistencia, estiramientos y mucho més.

Segun los resultados de la encuesta, la cual fue respondida por 200 individuos de
diferentes rangos de edad, se pudo observar que un porcentaje del 37,8% de los

encuestados se mostrd interesado en la suscripcion a nuestro servicio.

¢ Estarias dispuesto/a a pagar 4,99€ por un servicio de suscripcién mensual que combine

educacién nutricional, planes de comida y planes de entrenamiento personalizados?
201 respuestas

®si
® o

37.8%
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- Colaboraciones con marcas del sector

Ademas de los ingresos generados por las suscripciones y los anuncios en la app otra
oportunidad de ingresos es a través de colaboraciones con empresas afines al ambito de
la nutricion y el deporte. Por ejemplo, empresas dedicadas a la suplementacion deportiva,
equipamiento deportivo o gimnasios podrian ser una fuente adicional de ingresos para
nuestra aplicacion. Estas colaboraciones permitirian a la aplicacion obtener ingresos a
través de la promocion y venta de productos y servicios relacionados con el mundo de la
nutricion y el deporte, a la vez que se establecen relaciones beneficiosas con otras

empresas del sector.

3.2 GASTOS DE EXPLOTACION

Los costes fijos son aquellos que permanecen constantes a lo largo del tiempo y que no
varian en funcion de la cantidad de ventas o del uso de la aplicacién. En nuestro caso,
tenemos dos costes fijos importantes que son el coste del equipo de trabajo y el coste de
marketing. En cuanto al equipo de trabajo, contamos con un nutricionista, un entrenador
personal y un CTO tecnoldgico que se encargara de la gestion de la aplicacion. Este coste
fijo mensual asciende a un total de 350 euros que cubre las cuotas de autbnomos de los

miembros del equipo.

Por otro lado, el coste de marketing es también un coste fijo, que en nuestro caso supondra
un desembolso de 1000 euros los primeros 5 meses. Nos enfocaremos principalmente en
Instagram y Google Ads para llegar a nuestro publico objetivo, principalmente personas
interesadas en el fitness y la nutricion. Con este presupuesto, esperamos generar alrededor
de 300.000 impresiones. Otro aspecto importante a tener en cuenta son los costes
asociados a las colaboraciones con empresas, que podrian convertirse en una fuente
adicional de ingresos. Para publicar nuestra aplicacion en la App Store de Apple,
deberemos abonar una cuota anual de 99 ddlares. Por su parte, Google Play cobra una

cuota anual de 25 ddlares por publicar la aplicacion en su tienda.

En cuanto a los costes variables, tanto Apple como Google Play aplican una comision

sobre las suscripciones que se generen a través de sus tiendas. Google Play cobra una
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comision del 15% sobre las suscripciones, mientras que Apple cobra un 30%. Es
importante tener en cuenta estos costes variables para poder planificar de forma adecuada
nuestra estrategia de ingresos y optimizar nuestro beneficio.

3.3 DETERMINACION DEL PUBLICO OBJETIVO

El mercado de la nutricién y el fitness ha experimentado un notable auge en Espafia en
los dltimos afios. Cada vez son mas las personas que se preocupan por su salud y
bienestar, lo que ha generado una mayor demanda de servicios y productos relacionados
con la alimentacion saludable y la actividad fisica. En este contexto, es esencial para los
negocios de este sector definir correctamente su publico objetivo para poder disefiar
estrategias de marketing eficaces y dirigirse a la audiencia adecuada.

En este sentido, el publico objetivo de este tipo de negocios estaria conformado
principalmente por personas interesadas en mejorar su salud, bienestar y apariencia fisica
a través de la alimentacion saludable y el ejercicio fisico regular. Dentro de este pablico
objetivo, es posible identificar diferentes segmentos mas especificos segln sus objetivos.
Por ejemplo, estarian aquellos que buscan perder peso, compuesto por personas que
desean reducir su peso corporal y mejorar su salud mediante una alimentacion saludable

y la préctica de ejercicio fisico.

Otro segmento seria aquel que busca ganar masa muscular, conformado por personas
interesadas en aumentar su musculatura y mejorar su aspecto fisico, ya sea con fines
esteticos o deportivos. Y finalmente, se encontraria aquel segmento que busca llevar una
dieta equilibrada, compuesto por personas que buscan mantener una dieta saludable para

preservar su salud y bienestar.

En cuanto a la ubicacion geografica, estos negocios podrian dirigirse a personas de todo
el territorio espafiol, dado que la preocupacion por la salud y el bienestar es una tendencia
global. Por tanto, es posible llegar a un amplio espectro de consumidores interesados en

adquirir productos o servicios relacionados con la nutricion y el fitness en todo el pais.
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Segun los resultados de la encuesta, la cual fue respondida por 201 individuos de
diferentes rangos de edad, se pudo observar que un porcentaje del 66,8% de los

encuestados se mostro interesado el servicio gratuito de la aplicacion.

¢ Te descargarias una aplicacién para aprender sobre nutricion y entrenamiento?
202 respuestas

®si
® o

3.4 PRECIOS

El precio es “el valor que se le aplica a un bien o servicio por la utilidad percibida por el
usuario y el esfuerzo que tiene que hacer en términos de dinero para adquirirlo (Pérez y
Pérez, 2006 p.4). Es importante fijar un precio adecuado a nuestro servicio porque afecta
directamente a la percepcién de valor que tienen los clientes y al éxito financiero del
negocio. Un precio demasiado alto puede alejar a potenciales clientes, mientras que un
precio demasiado bajo puede generar la impresion de baja calidad o devaluacién del

servicio.

En cuanto al precio de nuestra suscripcion premium, hemos tomado como referencia el
precio utilizado por una empresa comparable, 8fit, que aplica un precio de 9,99€ al mes.
Considerando que nuestra aplicacion es nueva en el mercado y nuestro objetivo es llegar
a la mayor cantidad de usuarios posible, hemos establecido un precio de suscripcion
mensual del 50% menos que el de 8fit, es decir, 4,99€ al mes. Los clientes también tienen

la posibilidad de suscribirse anualmente lo que tiene un coste de 49,99€ al aio.

En términos de publicidad, los ingresos generados por los anuncios dependen del tipo de
anuncio y de si el usuario hace clic o no después de verlo. No hay un precio establecido

en el mercado, por lo que hemos hecho una estimacion conservadora de unos 5€ de
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ingresos medios por cada 1.000 anuncios que se visualizan (es decir, unos 0,005 por
anuncio). En el caso de que alguien haga clic en el anuncio, el rendimiento aumenta a

0,2€ por clic.

3.5 TIEMPO DE USO

Cuando se trata de calcular los ingresos de la compafiia, es importante considerar no solo
el nimero de usuarios y los precios, sino también el tiempo que cada usuario dedica a
utilizar la aplicacion. Para determinar el tiempo promedio que cada grupo de usuarios
pasa en la aplicacion, hemos utilizado nuevamente los resultados obtenidos de nuestro

sondeo. Los resultados de la encuesta fueron los siguientes:

< 10 min 5,91%
10-20 min 40,87%
20-30 min 25,67%
30-40 min 14,94%
40-50 min 4,67%

Mas de 50 min 13,85%

Haciendo una estimacion conservadora podemos fijar una media de 20 minutos de uso
diarios de las personas que se descarguen la app de forma gratuita. En estos 20 minutos
los usuarios observan una media de 2 anuncios, 1 al entrar a la aplicacion y otro
transcurridos 15 minutos ya que mas anuncios podria parecer abusivo y crear un rechazo
hacia la aplicacion. Cabe destacar que aquellos usuarios que paguen una suscripcion

normal de 4,99 euros o la premium de 9,99 euros no tendran anuncios.
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CAPITULO VI. ANALISIS FINANCIERO

1. FINANCIACION INICIAL DEL PROYECTO

Con el objetivo de ofrecer una descripcion mas detallada de los gastos necesarios para la
inversion inicial en Virtual Fit, presentamos a continuacién un desglose completo de los

costes.

En primer lugar, para atraer a los mejores profesionales del sector, se ofrecera una
participacion en la empresa, lo que le dara derecho a una parte de las ganancias generadas
por el negocio. En concreto, se pretende dar 1/5 de las participaciones a cada uno de los
profesionales, es decir, al nutricionista y al entrenador personal. Esta inversion inicial sera
muy importante, ya que nos permitira contar con un equipo altamente motivado y

comprometido con el éxito del proyecto.

En cuanto al marketing, se destinard&n 1000 euros en los primeros 5 meses para
promocionar la aplicacién a través de Instagram y Google Ads. Estas plataformas nos
permitiran llegar a nuestro publico objetivo, es decir, personas interesadas en el fitness y

la nutricion.

La inversion inicial también incluird los gastos necesarios para la constitucion de una
Sociedad Limitada. Esto implica un aporte de 3.000€ que se utilizaran para cubrir los
gastos de constitucion, que incluyen los siguientes: gastos de notaria por valor de 700
euros, gastos de inscripcién en el registro mercantil por valor de 100 euros y gastos de
licencia para desarrollo de la aplicacion por valor de 600 euros. Asimismo, se contempla

la compra de ordenadores para el director de tecnologia por valor de 1.000€.

Por ultimo, la inversion principal de Virtual Fit se centrara en el disefio y desarrollo de la
aplicacion, lo que supondrd un coste de alrededor de 35.000€. Esta cantidad sera
financiada a través de la emisidn de participaciones en la empresa. En concreto, la emisién
de participaciones se realizara por un total de 1000 participaciones con una prima de
emision de 34.000€.
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2. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Tasas de crecimiento (escenario multiple)

Tasas de crecimiento Estimacién pesimista Estimacion normal Estimacion optimista
Mensual Anual Mensual Anual Mensual Anual
2024 1,005 6,17% 1,005 6,17% 1,01 12,68%
2025 1,004 4,91% 1,006 7,44% 1,011 14,03%
2026 1,003 3,66% 1,007 8,73% 1,012 15,39%
2027 1,002 2,43% 1,008 10,03% 1,013| 16,77%
2028 1,001 1,21% 1,009 11,35% 1,014| 18,16%

En los tres escenarios considerados, se han establecido tasas de crecimiento para la
aplicacion de educacion nutricional. En la estimacion pesimista, se ha optado por una tasa
de crecimiento decreciente debido a la prudencia y al hecho de que algunos usuarios
podrian abandonar la aplicacion. Esto se debe a que la industria de las aplicaciones es
muy cambiante, y esto puede influir en la tasa de crecimiento de la aplicacion. En cambio,
en los escenarios de la estimacion normal y optimista, se ha establecido una tasa de
crecimiento creciente. Es importante sefialar que las tasas de crecimiento empezaran a
aplicarse después de los primeros cinco meses, durante los cuales se llevara a cabo una
campafa de marketing para atraer a un nimero estimado de 5000 usuarios. La tasa de
crecimiento de la aplicacion dependera de factores como la satisfaccion del usuario, la
calidad del servicio prestado, la competencia en el mercado y otros factores externos. Por
lo tanto, es importante tener en cuenta estos factores para mantener una tasa de

crecimiento constante a lo largo del tiempo.

- Escenario pesimista:

Como podemos observar, la tasa de crecimiento en la estimacion pesimista disminuird
gradualmente en los préximos afios, pero todavia se espera que la aplicacion tenga un
crecimiento constante. Por ejemplo, en 2024 se espera un aumento del 1,005% en la tasa
de crecimiento mensual, lo que equivale a un aumento anual del 6,17%. Sin embargo, en
2025, se espera que la tasa de crecimiento mensual disminuya al 1,004%, lo que significa
que el crecimiento anual sera del 4,91%. Es decir que se espera que la aplicacion tenga

un crecimiento positivo pero que el ritmo de crecimiento disminuird. Esta tendencia
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continua hasta 2028, donde se espera que la tasa de crecimiento mensual sea del 1,001%,

lo que se traduce en un crecimiento anual del 1,21

En este sentido, la tasa de crecimiento promedio anual para el periodo de 2024 a 2028 es
del 3,68% vy la tasa de crecimiento acumulada para el periodo de 2024 a 2028 es de
18,38%. En este escenario, Virtual Fit seguira creciendo, pero a un ritmo lento y constante

a medida que se acerque a la madurez del mercado.

- Escenario normal:

Las tasas de crecimiento que se han establecido en la estimacion normal indican un
crecimiento progresivo y sostenido de Virtual Fit en los proximos cinco afios. En este
escenario, se espera que la aplicacion tenga una tasa de crecimiento mensual del 0.5%, lo
que equivale a un crecimiento anual del 6.17% en el afio 2024. Ademas, se espera que la
tasa de crecimiento de la aplicacién aumente de manera significativa en los proximos
afios. En el afo 2025, se espera que la tasa de crecimiento mensual sea del 0.6%, lo que
se traduce en un crecimiento anual del 7.44%. En el afio 2026, la tasa de crecimiento
mensual se preve que aumente al 0.7%, lo que significa un crecimiento anual del 8.73%.
En el afio 2027, la tasa de crecimiento mensual se prevé que sea del 0.8%, lo que se
traduce en un crecimiento anual del 10.03%. Finalmente, en el afio 2028, se espera que la
tasa de crecimiento mensual sea del 0.9%, lo que equivale a un crecimiento anual del
11.35%.

En este caso, la tasa de crecimiento acumulada de 2024 a 2028 es de 43,72% en 4 afios y

la tasa de crecimiento promedio anual es 8,74%.
- Estimacién optimista
La tasa de crecimiento promedio anual para el periodo de 2024 a 2028, basandonos en la

estimacion optimista que proporcionaste, es del 15,4%. Latasa de crecimiento acumulada
para el periodo de 2024 a 2028 es 77,03%
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3. NUMERO DE USUARIOS

Los datos presentados en la tabla muestran la proyeccién del namero de usuarios de

Virtual Fit que utilizaran el servicio gratuito y aquellos que optaran por una suscripcion

mensual normal, una suscripcién premium o una suscripcion anual.

Usuarios del servicio gratuito

2024 2025 2026 2027 2028
Escenario pesimista | 5000 5309 5569 5773 5913
Escenario normal 6500 6901 7414 8062 8871
Escenario optimista | 7000 7888 8994 10378 12118

Usuarios con suscripcién normal (4,99)

2024 2025 2026 2027 2028
Escenario pesimista |50 53 56 58 59
Escenario normal 100 106 114 124 136
Escenario optimista |120 124 127 129 129

Usuarios con suscripcién premium (9,99)

2024 2025 2026 2027 2028
Escenario pesimista |20 21 22 23 24
Escenario normal 50 53 57 62 68
Escenario optimista |70 79 90 104 121

Usuarios con suscripcion anual (49,99)

2024 2025 2026 2027 2028
Escenario pesimista |10 11 11 11 12
Escenario normal 20 21 23 25 27
Escenario optimista |30 34 39 44 52

En la tabla presentada, podemos notar que la eleccion de las tasas de crecimiento tiene un

impacto significativo en el numero de usuarios, en concreto, una diferencia de 3.000

usuarios entre el escenario pesimista y el optimista.
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4. INGRESOS

Como ya hemos visto, Virtual Fit obtiene ingresos a través de tres fuentes principales. En

primer lugar, los anuncios dentro de la aplicacion. El ingreso que se genera por cada

visualizacion de anuncio es conocido como rendimiento por visualizacion y es de 5 euros

por cada 1000 visualizaciones. Tras los resultados de la encuesta se ha estimado que los

usuarios pasaran 20 minutos al dia en la aplicacion. Ademas, la mayoria de las personas

no utilizaran la aplicacion todos los dias por lo que se ha fijado una media de 20 dias al

mes.

En segundo lugar, estan los usuarios que pagan la suscripcion mensual o anual de 4,99

euros y 49,99 euros, respectivamente, tendran acceso exclusivo al contenido de la

aplicacion sin anuncios publicitarios. Finalmente, Virtual Fit también obtiene ingresos

por suscripciones premium, que tienen un precio de 9,99 euros al mes.

Tras los célculos los ingresos estimados son los siguientes:

Ingresos de los usuarios del servicio gratuito (en euros)

2024 2025 2026 2027 2028
Escenario pesimista | 2400 2548 2673 2771 2838
Escenario normal 3120 3313 3559 3870 4258
Escenario optimista | 3360 3786 4317 4982 5817

Ingresos de los usuarios con suscripcion normal (4,99)

2024 2025 2026 2027 2028
Escenario pesimista | 2994 3179 3335 3457 3541
Escenario normal 5988 6357 6830 7427 8172
Escenario optimista | 7185 7449 7630 7722 8497

Ingresos de los usuarios con suscripcion premium (9,99)

2024 2025 2026 2027 2028
Escenario pesimista | 2398 2546 2671 2768 2836
Escenario normal 5994 6364 6837 7434 8180
Escenario optimista | 8392 9456 10782 12442 14528
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Ingresos de los usuarios con suscripcion anual (49,99)

2024 2025 2026 2027 2028
Escenario pesimista | 500 531 557 570 577
Escenario normal 1000 1061 1140 1240 1364
Escenario optimista | 1500 1690 1927 2224 2596
El resultado es el siguiente:

Flujos de caja sin actualizar

2024 2025 2026 2027 2028 |TOTAL
Escenario pesimista |8292 8804 9236 9566 9792 45690
Escenario normal 16102 17095 18366 19971 21974 |93508
Escenario optimista | 20437 22381 24656 27370 |31438 |126282

5. VAN

El VAN mide la deseabilidad de un proyecto en términos absolutos. Calcula la cantidad
total en que ha aumentado el capital como consecuencia del proyecto. La regla de
aceptacion de un proyecto para el VAN, sea cual sea el tipo de proyecto, es VAN > 0
(Rocabert, J. P, 2007)

Utilizando la inflacién actual como tasa de descuento, es decir el 6%, hemos evaluado el
Valor Actual Neto (VAN) del proyecto en los distintos escenarios. A estos resultados hay
que restarle los 35.000 euros de inversion inicial. En todos ellos, el VAN ha resultado ser
positivo, lo que indica que incluso en el escenario mas pesimista, el proyecto puede
generar un retorno de inversion positivo de al menos 3.307 (38.307-35.000) en el afio 5.
Esto significa que el proyecto es viable financieramente y puede ser rentable. En el
escenario normal el retorno de la inversion ha sido 43.065 euros (78.065-35.000) y en el
escenario optimista de 70.073 euros (105.073-35.000).
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Flujos de caja actualizados
TOTAL-
2024 2025 2026 2027 2028 35 000
Escenario pesimista |7823 7836 7755 7577 7317 3.307
Escenario normal 15191 |15214 |15420 |15819 16420 |43.065
Escenario optimista [19280 19919 20702 |21680 |23492 |70.073

Por su parte, la Tasa Interna de Retorno o TIR expresa el crecimiento del capital en

términos relativos y determina la tasa de crecimiento del capital por periodo. En efecto,

como la TIR es la tasa de crecimiento del capital, cuanto mas alta sea, mejor si se trata de

una inversion porque la TIR estard midiendo la rentabilidad. Para aceptar un proyecto con

el criterio de la TIR se exige que no sea menor que la tasa de descuento que en nuestro

caso es del 6%.

Meétricas financieras

Plazo de
VAN TiR recuperacion de la
inversion
Escenario pesimista 3.307 9,30% 4,54
Escenario normal 43.065 41,90% 2,29
Escenario optimista | ;o -4 59.43% 1,78

Como podemos observar en la tabla, la TIR es superior a la tasa de descuento incluso en

el escenario pesimista:

- Escenario pesimista: TIR (9,30%)> 6%

- Escenario normal: TIR (41,90%)> 6%

- Escenario optimista: TUR (59,43%)>6%

6. PLAZO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
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“El Payback descontado se define como el nimero de afios que se necesitan para que el
valor actualizado de cash flow hasta entonces generado sea igual al desembolso inicial o
tamafio de la inversion” (Suarez Suarez, A.S., 1996). EI método de Payback descontado
es similar al método de Payback tradicional, pero tiene en cuenta el valor del dinero en el
tiempo para lo que utilizamos la tasa de descuento del 6% para calcular el plazo de

recuperacion de la inversion.

Con los resultados de la tabla anterior podemos concluir que los plazos de recuperacion

de la inversion de 35.000 euros son los siguientes:

- Escenario pesimista: 4 afios, 6 meses y 16 dias

- Escenario normal: 2 afios, 3 meses y 8 dias

- Escenario optimista: 1 afio, 9 meses y 10 dias

7. BREAK EVEN

El punto de equilibrio o punto muerto o umbral de rentabilidad o break even point es
aquel nivel de produccion para el cual la empresa no registra ni beneficios ni pérdidas,
sino que iguala los ingresos derivados de las ventas con los costes totales, tanto fijos como
variables (Benedicto, M.S, 2007)

Ingresos
Estimacion normal N° usuarios |anuales Resultado
Usuarios servicio gratuito 6500 3120
Usuarios suscripcién normal 201 12.036 35.020
Usuarios suscripcion premium 124 14.865
Usuarios suscripcién anual 100 4999

En el escenario normal hemos estimado que 6500 usuarios se descargan la app. En este

caso el punto de equilibrio se alcanza cuando se tienen la siguiente distribucion:
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- 6500 usuarios del servicio gratuito lo que supondria unos ingresos de 3120 euros
anuales.

- 201 usuarios suscritos con la suscripcion normal lo que supone unos ingresos de
12.036 euros anuales.

- 124 usuarios suscritos con la suscripcién premium lo que supone unos ingresos
de 14.865 euros anuales.

- 100 usuarios suscritos con la suscripcion anual lo que supone unos ingresos de

4.999 euros anuales

Al alcanzar esta distribucién, el negocio podré cubrir su inversion inicial y comenzar a
generar ganancias desde el primer afio. La razén por la que el negocio alcanza el punto
de equilibrio relativamente rapido es debido a su estructura de costes, ya que tiene costes

fijos y variables bajos.
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CONCLUSIONES

En conclusion, tras analizar detalladamente las fortalezas, oportunidades y posibles
riesgos de Virtual Fit, podemos afirmar que la empresa cuenta con un potencial
significativo de éxito en un mercado amplio y competitivo. Su enfoque centrado en el
cliente y la capacidad de fidelizacidn de sus suscriptores son ventajas importantes que le
permitirdn mantener una base de clientes recurrentes y generar beneficios a largo plazo,
segun se refleja en las proyecciones financieras. Asimismo, el compromiso de reinvertir
los beneficios en la expansion internacional y el crecimiento futuro es una estrategia

inteligente que puede impulsar ain mas el éxito de la empresa.

No obstante, es importante destacar que Virtual Fit debe estar preparada para enfrentar
los riesgos y obstaculos potenciales que puedan afectar su posicién de liderazgo. Los
cambios regulatorios en la industria de la nutricién y el ejercicio fisico son un riesgo
potencial, por lo que la empresa debe estar atenta a cualquier modificacion en las
normativas y ser proactiva en la adaptacion de sus servicios. Ademas, los riesgos
tecnoldgicos, como fallos informaticos o problemas de seguridad de datos, deben ser
considerados y abordados de manera preventiva para garantizar la confianza de los

usuarios.

En este sentido, Virtual Fit debe mantener su enfoque en la calidad del servicio y la
satisfaccion del cliente para mantener su posicion de liderazgo en un mercado altamente
competitivo y ofrecer una propuesta de valor diferencial que le permita destacarse de sus
competidores. En definitiva, creemos que Virtual Fit tiene el potencial de convertirse en
un actor relevante en el mercado de la salud y el bienestar, siempre y cuando mantenga
su enfoque en el cliente, aborde los posibles riesgos y obstaculos, y continle impulsando

su crecimiento y expansion de manera sostenible.
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ANEXOS

VIRTUALFIT

STRY HEALTHY

Pazo 4 de B

£Cudnto mides?

Paso 3 de &

:Cudntos afos tienes?

62



Pazo 5 de 8

iCuanto pesas?

15:39
« Agp Stam

< Paso8de8

:Con qué frecuencia
entrenas?

Poar términa madio, hago sjercicio 4.5 vaces a
la semana.

Pazo b de 8

iCudnto pesas?

(CUALES SON TUS
OBJETIVOS PRINCIPALES?

SIGUIENTE
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EN CASA
Y EN EL GIMNASIO

VIRTUALFIT

STAY HEALTHY
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E—
VIRTUALFIT

Planes de nutricion

¢Quieres mejorar tu
alimentacion?

Planesde

entrenamiento

Descarga tu rutina de
ejercicios segun tus
necesidades

©

iAlcanza tus
objetivos!

Técnicas de gamificacion en general

Acumulacion de puntos: se asigna un valor cuantitativo a determinadas
accionesy se van acumulando a medida que se realizan.

Escalado de niveles: se definen unaserie de niveles que el usuario debe ir
superando para llegar al siguiente.

Obtencion de premios: a medida que se consiguen diferentes objetivos se
van entregando premios amodo de “coleccion”.

- RO

u

Regalos: bienes que se dan al jugador o jugadores de forma gratuita al
conseguir un objetivo.

-

Clasificaciones: clasificar a los usuarios en funcion de puntos u objetivos
logrados, destacando los mejores en unalista o ranking.

Desafios: competiciones entre los usuarios, elmejor obtiene los puntos o el
premio.

Misiones o retos: conseguir resolvero superarun reto u objetivo
planteado, yaseasolo o en equipo.




Comparte tu rendimiento
con tus amigos

ap Clasificacién

Caminances - Enire mis amipes ~  Esta semana
o 2 ] Thomas Naurrit o

“ " 144 melody Milaud 1729 pasos
hy aow

1630 pasos

i ’ Pawsin Robes
d

& Q maud colasd
hy v

" . Justine TOURNEUX
d

2 X
hy T

" Q Themas Guyot

= '

n . uit

% d

Edad

202 respuestas

>

® 0-19

® 20-29
@ 30-39
@ 40-49
@ 50-59
® 60-69
® +70
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¢Practicas algun deporte regularmente?
202 respuestas

®si
49,5% ® no

¢ Te descargarias una aplicacién para aprender sobre nutricién y entrenamiento?

202 respuestas
®si
® no
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¢Que redes sociales utilizas?
202 respuestas

Instagram

Twitter 48 (23,8 %)

Facebook 45 (22,3 %)
TikTok 68 (33,7 %)
Ninguna 30 (14,9 %)

0 25 50 75 100

¢ Te gustaria recibir planes de nutricion personalizados?

202 respuestas
®si
®no

66,8%

¢ Te gustaria recibir planes de entrenamiento personalizados?
202 respuestas

®si

6% ® no

60,4%

122 (60,4 %)

125
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¢Estarias dispuesto/a a pagar 4,99€ por un servicio de suscripcién mensual que combine

educacioén nutricional, planes de comida y planes de entrenamiento personalizados?
201 respuestas

®si
®no

¢ Cuanto uso diario dedicarias a la aplicacion?

Menos de 10 min
10-20 min
20-30 min
30-40 min

40,87% 40-50 min

Mas de 50 min
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Grafico 2.
Personas que practicaron deporte en el tltimo afio se-

gun sexo, edad y nivel de estudios
(En porcentaje de la poblacicn total investigada de cada colectivo)

w2022 w2020 =2015

De 15 a 24 afios
De 25 a 34 afios
De 35 a 44 afios
De 45 a 54 afios
De 55 afios en adelante

NIWEL DE ESTUDIOS

Primera etapa de educacién
secundarla e inferior

Segunda etapa de educacion
secundarla

Educacién superior
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