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Resumen

El auge del fitness y la creciente digitalizacion de la vida cotidiana han
transformado radicalmente la forma en que las personas entrenan, se informan y
se relacionan con el deporte. Las redes sociales han convertido el ejercicio fisico
en una experiencia compartida, donde los usuarios buscan no solo mejorar su
rendimiento, sino también inspirarse, aprender y conectar con otros deportistas.
Sin embargo, a pesar de la amplia oferta de aplicaciones de entrenamiento y redes
sociales, existen muy pocas plataformas que integren de manera eficiente la
interaccidn social con herramientas avanzadas y personalizadas para registrar y

seguir sus entrenamientos.

En este contexto surge FitNetwork, una red social innovadora disefiada
especificamente para entusiastas del fitness y el deporte, que permite a los usuarios
compartir rutinas, descubrir nuevos entrenamientos y conectar con otros
deportistas en una comunidad activa y motivadora. A diferencia de otras
aplicaciones, FitNetwork combina la motivacion colectiva con la personalizacion
del entrenamiento, ofreciendo una experiencia intuitiva y gamificada que potencia
la constancia y el progreso. Ademas, la plataforma se integra con dispositivos
weareable para facilitar el seguimiento de objetivos y resultados de forma precisa

y en tiempo real.

Este estudio desarrolla un plan de negocio para FitNetwork, analizando su
viabilidad, modelo de ingresos y estrategias de crecimiento a corto y medio plazo.
La plataforma opera bajo un modelo freemium, con acceso gratuito a
funcionalidades basicas y planes premium con opciones avanzadas. Los resultados
del analisis financiero indician que el modelo es viable, con un crecimiento
sostenido en los margenes operativos y una estructura escalable. No obstante, el
éxito dependerd de su capacidad de diferenciarse en un mercado competitivo,
optimizar la adquisicion y retencion de usuarios y consolidar una comunidad

activa que impulse su crecimiento.

Palabras clave: aplicacion, fitness, red social, plan de empresa,

digitalizacion, gamificacion, dispositivos wearables.



Abstract

The rise of fitness and the increasing digitalization of daily life have
radically transformed the way people train, seek information, and engage in
sports. Social media has turned physical exercise into a shared experience, where
users aim not only to improve their performance but also to find inspiration, learn
and connect with other athletes. However, despite the wide range of fitness apps
and social platforms, very few manage to efficiently integrate social interaction

with advanced and personalized tools to record and track workouts.

In this context, FitNetwork emerges as an innovative social network
specially designed for fitness and sport enthusiasts. It allows users to share
workout routines, discover new training plans, and connect with other athletes
within an active and motivating community. Unlike other applications,
FitNetwork combines collective motivation with personalized training, offering
an intuitive and gamified experience that enhaces consistency and progress.
Additionally, the platform integrates with wearable devices to facilitate precise,
real-time tracking of goals and performance.

This study presents a business plan for FitNetwork, evaluating its
effectiveness, revenue model, and short- and medium- growth strategies. The
platform operates under a freemium model, providing free access to basic features
while offering premium plans with advanced options. The financial analysis
results indicate that the business model is viable, with sustained growth in
operating margins and a scalable structure. However, success will depend on its
ability to differentiate itself in a competitive market, optimize user acquisition and

retention, and build an engaged community to drive organic growth.

Keywords: application, fitness, social media platform, business plan,

digitalization, gamification, wearable devices.
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1. INTRODUCCION

1.1. Interés del estudio

En los Gltimos afos, el sector del fitness ha experimentado un crecimiento
notable, consolidandose como una de las industrias mas dinamicas y relevantes a
nivel mundial. El informe realizado por Correa (2024), sefiala que esta industria,
que abarca desde la practica de actividades fisicas hasta la venta de productos
relacionados, ha ganado importancia econdmica, representando el 3.3% del PIB
en Espafia. En 2019, Espafia fue considerada el quinto mercado de fitness mas
grande en Europa segun los ingresos, alcanzando una cifra de 2,291 millones de
euros (Deloitte, 2019). Esto refleja el creciente interés por la actividad fisica,
impulsada tanto por el rpido aumento de establecimientos de bajo coste como
por la llegada de operadores internacionales en el pais.

Este aumento de interés ha ido in crescendo. Segun el informe sobre el
mercado europeo de la salud y el fitness de 2024, el nUmero de membresias en
Europa han aumentado un 7.5% entre 2022 y 2023, superando el afio anterior a la
pandemia de COVID-19 (Marica, 2024).

La pandemia también aceler6 el uso de aplicaciones moviles y plataformas
digitales ante la imposibilidad de asistir a gimnasios y eventos presenciales, lo que
impulsé la tendencia hacia el ejercicio en casa. Segun el informe de tendencias
mundiales del ACSM para 2024, la digitalizacion y el seguimiento de datos de
salud seguiran siendo pilares importantes en el desarrollo del sector ya que el uso
de aplicaciones de ejercicio movil y tecnologia weareable seguiran siendo
tendencia el préximo afio (A'Naja et al., 2024). Como sefiala Zheng (2021) estas
tecnologias no solo registran datos fisicos, sino que también influyen en la
percepcion del usuario, haciéndole sentir responsable de su progreso y
fomentando la sensacion de logro y superacion personal, aspectos clave para

generar compromiso en la comunidad de usuarios.

Por su parte, Correa (2024) destaca que las redes sociales se han
convertido en un canal fundamental para que los usuarios conecten con sus metas
de fitness, generando comunidades comprometidas y motivadas. Sumado al
crecimiento continuo de las aplicaciones y dispositivos para monitorear el

rendimiento fisico, ha creado un entorno favorable para el desarrollo de nuevas
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plataformas digitales enfocadas en el fitness. En este contexto, surge una clara
oportunidad de negocio para una red social dedicada a compartir entrenamientos,
en las que los usuarios puedan interactuar, motivarse mutuamente y acceder a
contenido personalizado. Esta plataforma fomentaria la motivacion y el
compromiso a través de la interaccion social y el seguimiento de logros,

alinedndose con las principales tendencias tecnolégicas y sociales del sector.

1.2. Objetivos
El objetivo general (OG) de este trabajo fin de grado, en adelante TFG,
consiste en desarrollar y evaluar la viabilidad del plan de negocio de FitNetwork
que tiene como objeto implementar una aplicacion destinada al intercambio de
rutinas de entrenamientos entre sus usuarios y otro tipo de experiencias

deportivas, retos, actividades grupales, etc.

Por su parte, los objetivos especificos (OE) que nos hemos planteado para

lograr el OG son:

- OEL: Andlisis del sector del Fitness con el fin de evaluar la posible

oportunidad para una start-up como la nuestra.

- OEZ2: Disefiar el modelo de negocio utilizando el Business Model Canvas y

establecer la mision, vision y valores de la empresa.

- OES3: Analizar detalladamente los factores externos e internos de FitNetwork
y de los competidores a través de herramientas que seran detalladas en el
apartado de metodologia con el fin de evaluar las posibles debilidades,
amenazas, fortalezas y oportunidades a las que se puede enfrentar FitNetwork
y ver como a través de diferentes estrategias podemos corregir dichas
debilidades, afrontar las amenazas, mantener las fortalezas y explotar las

oportunidades.

- OE4: Evaluar la viabilidad de FitNetwork desde una perspectiva comercial.
Para ello elaboraremos un Plan de Marketing y comunicacion que se ajuste al

modelo de negocio.

- OE5: Evaluar la viabilidad a nivel operativo a través del desarrollo del Plan

de Operaciones. Para lo cual llevaremos a cabo el disefio de la App y

11



mostraremos los diferentes recursos necesarios a nivel tecnologico, de

recursos humanos, fisicos y financieros.
- OE®6: Elaborar un Plan de recursos humanos y estructura legal de la empresa.

- OET: Realizar un estudio financiero que nos permita conocer la prevision de
los ingresos y gastos a cinco afios, asi como el cash Flow y diferentes ratios

financieros para evaluar la viabilidad financiera.

- OES8: Elaborar un Cuadro de Mando Integral que recoja los indicadores claves
de desempefio de cada una de las areas principales que permita monitorizar la

evolucion de nuestra empresa.

- OE9: Elaboracion de una matriz de riesgos que nos permita anticipar los
posibles problemas y poder implementar asi acciones para su minimizacion o

solucién.

1.3. Metodologia
Para poder cumplir con los objetivos fijados, se van a utilizar diferentes

herramientas.

En la primera parte, se realizara una revision de la literatura en la que se
profundizara tanto en los diferentes productos y servicios que se engloban en el
sector del fitness como su evolucidn en estos ultimos afios y las tendencias para
los préximos afios. Para realizar esta revision, recurriremos a bases de datos como
Google Scholar o Dialnet. Ademas, de repositorios de informes realizados por

diferentes consultoras como Deloitte o PwC.

En la segunda parte del trabajo, definiremos el modelo de negocio de la
plataforma FitNetwork, utilizando la herramienta de Business Model Canvas
desarrollado por Osterwalder y Pigneur (2009). Las partes de las que se compone
esta herramienta son: (1) la segmentacion de clientes, (2) la propuesta de valor,
(3) los canales a través de los cuales llegamos al cliente, (4) la relacion que
mantendra la empresa con sus clientes, (5) la fuente de ingresos, (6) los recursos

clave, (7) las actividades clave, (8) las alianzas y (9) la estructura de costes.
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Establecido el modelo de negocio, se realizara un analisis del entorno,
desde la parte més general para luego llegar a la parte méas especifica.
Comenzaremos con un analisis PESTEL. Con esta herramienta podremos analizar
detalladamente las oportunidades que puedan existir en el entorno y las amenazas
tanto de caracter politico, econdmico, social, tecnolégico, medioambiental y legal

que puedan influir en el mismo (ESIC University, 2023).

Detectadas las oportunidades y amenazas a nivel general, analizaremos el
sector en el que se encontraria nuestro modelo de negocio. Para ello, se utilizara
la herramienta de las 5 fuerzas de Porter que nos permitird analizar nuestra
posicién en el mercado y la posibilidad de crecimiento y rentabilidad del sector a
largo plazo. Las cinco fuerzas son: el poder de negociacion de los clientes, el
poder de negociacién de los proveedores, la amenaza de nuevos competidores, la
amenaza de productos sustitutivos, y la competitividad (The Power Education,
2019).

Finalizado este analisis detallado del entorno, se llevara a cabo un analisis
de los competidores a través de la Estrategia Blue Ocean Canvas. Este concepto
proviene del libro Blue Ocean Strategy de Kim y Mauborgne (2005), y se utiliza

para identificar oportunidades de innovacion y diferenciacion en el mercado.

A continuacion, se llevara a cabo un analisis interno de este modelo de
negocio. Para ello se utilizara la matriz de evaluacién de factores internos (EFI)

para identificar las areas de mejora de este modelo de negocio (Santos, 2023).

Para completar este analisis interno y externo y para resumir toda la
informacidn recogida, utilizaremos una matriz DAFO que nos permitira de un
modo visual resumir las principales debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades de nuestro modelo de negocio encontradas tanto en el analisis del
entorno general como del especifico (Clavijo, 2021). Ademas, llevaremos a cabo
un analisis CAME que nos permita corregir las debilidades, afrontar las amenazas,
mantener las fortalezas y explotar las oportunidades para poder establecer las

estrategias a seguir.
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A continuacion, se disefiara el plan de marketing y comunicacion, en el
que sera necesario realizar encuestas. Estas encuestas se llevaran a cabo a través
de la herramienta de Google Forms, que sera difundida tanto por mensaje como
por redes sociales, con el objetivo de llegar a aquellos usuarios potencialmente
interesados. Se analizara los resultados de la misma para poder adaptar nuestro
servicio a las necesidades de las personas interesadas y poder identificar a nuestro
publico objetivo. Para ello se utilizara la herramienta de Buyer Persona que nos
permitira crear un perfil detallado de nuestros clientes, basado en datos reales,
para poder alinear nuestras estrategias de marketing y conectar mejor con nuestro
publico objetivo (Pursell, 2015/2024). Se establecerdn las estrategias de
marketing a seguir con la herramienta de las 7 P’s (Gdmez, 2023) y los indicadores
clave de desempefio, en adelante KPIs por sus siglas en inglés (Key Perfomance

Indicators), que se utilizaran para analizar el rendimiento de estas estrategias.

Por otro lado, se disefiara un plan de operaciones que nos permitira
concretar el disefio de la red social a traves de la herramienta Canva, los servicios
que se ofreceran en la misma y la organizacion de la empresa previa a la creacion
de lamisma con el objetivo de conseguir una gran competitividad y productividad.
Igualmente, se estableceran los KPIs a utilizar para analizar el rendimiento de la

plataforma y los recursos necesarios para la puesta en marcha.

Del mismo modo se establecera un plan de recursos humanos y la
estructura legal més adecuada para nuestra empresa, definiendo una estructura
organizativa que se alinee con los objetivos estratégicos, identificando perfiles de
empleados necesarios a través un analisis de las competencias necesarias para el
desarrollo de este modelo de negocio. El proceso de seleccion, contratacion y
formacion garantizaré la incorporacion de talento cualificado, complementado por
una politica de compensacion competitiva y beneficios atractivos. Ademas, se
determinaran métricas de desempefio claves para evaluar la gestion de recursos
humanos. En cuanto a la estructura legal, se evaluaran diferentes alternativas,
tomando en cuenta las implicaciones fiscales, de responsabilidad y las
formalidades legales de cada opcidn, para determinar la opcion que mejor se ajuste

a las necesidades de la empresa.
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Asimismo, se disefiard un plan financiero donde se estableceran los planes
de financiacion para los proximos afios y el sistema de cobro a los usuarios. Por
otro lado, se construira una cuenta de pérdidas y ganancias a 5 afios vista en cada
uno de los diferentes escenarios (Optima, estandar y pésima). La herramienta
principal que se utilizara para este plan financiero serd Excel. A su vez, se llevara
a cabo un Cuadro de Mando Integral o Balance Scorecard, herramienta
introducida por Kaplan y Norton (1992) Esta herramienta permite a las empresas
medir su desempefio desde el punto de vista de los clientes, procesos internos y
aprendizaje y crecimiento, ademas, de la perspectiva financiera. El objetivo de
esta herramienta es proporcionar una vision equilibrada y completa del

rendimiento de la organizacion.

Para finalizar, se realizard un analisis de los riesgos que nos permita
conocer la probabilidad y severidad de cada uno de estos riesgos durante el

proceso de planificacion de este proyecto.

2. EL SECTOR DE FITNESS

2.1. Definicion del sector y su situacion actual

La Real Academia Espafiola (RAE) aln no ha aceptado oficialmente la
palabra fitness como entrada en su diccionario, pero podemos describir el
concepto como una combinacion de la practica de ejercicio y la actividad fisica.
Segun la RAE, practica se define como el “ejercicio de cualquier arte o facultad,
conforme a sus reglas” (Diccionario de la lengua espafiola, 23.2 ed., RAE, n.d.).
Por otro lado, ejercicio se describe como el “conjunto de movimientos corporales
que se realizan para mantener o mejorar la forma fisica” (Diccionario de la lengua
espafola, 23.2. ed., RAE, n.d.). Al unir ambas definiciones, podemos establecer
que la practica de ejercicio se refiere al ejercicio regular de actividades fisicas

destinadas a mantener o mejorar la condicién fisica.

Adicionalmente, la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) define la
actividad fisica como ‘“cualquier movimiento corporal producido por los

musculos esqueléticos que requiere gasto de energia” (OMS, n.d.).
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A partir de estas definiciones, podemos definir el término fitness como el
conjunto de précticas y actividades fisicas realizadas de manera regular con el
propoésito de mejorar o mantener la condicion fisica y el bienestar general.
Asimismo, también se puede entender como un estilo de vida orientado a la salud,

con el objetivo de alcanzar un estado éptimo de forma fisica y bienestar general.

El sector del fitness abarca una amplia gama de actividades y productos,
desde gimnasios y centros de fitness hasta aplicaciones digitales, tecnologia
deportiva, eventos, y equipamiento especializado. Esta industria ha
experimentado un crecimiento notable en las Gltimas décadas, impulsada por el
interés creciente de la sociedad en el bienestar fisico y mental. Este cambio ha
llevado al sector a evolucionar de un mercado nicho a uno masivo, consolidandose

como uno de los pilares de la sociedad (Correa, 2024).

En 2019, la industria del fitness alcanzé un valor global de 159,10 mil
millones de euros, pero sufrié una caida del 32,45% en 2020 debido a los efectos
de la pandemia de COVID-19. A pesar de este retroceso, el sector ha mostrado
una rapida recuperacion y se espera que crezca hasta los 434,74 mil millones de
euros en 2028, lo que representa un incremento del 171,75% respecto a los niveles
previos a la pandemia (Rizzo, 2023b) como se muestra en la figura 1.

Figura 1: Ingresos de la industria del fitness. Fuente: Rizzo (2023Db).
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En Europa, la tendencia de crecimiento es igualmente evidente, Segun el
informe “European Health and Fitness Market 2024”, los ingresos totales del
sector aumentaron un 14% en 2023, superando incluso los niveles récord
alcanzados en 2019. Ademas, la tasa de penetracion global de la afiliacion a
gimnasios se situo en un 8,4% de la poblacién total en 2023, un aumento del 0,5%
respecto al afio anterior. Estos datos demuestran de nuevo el gran crecimiento que

esta experimentando este sector (Marica, 2024).

Espafia no es una excepcion. De acuerdo con Novoa (2023), “el sector del
fitness vive su momento de mayor optimismo tras los problemas provocados por
el COVID-19 y la guerra de Ucrania”. En este informe basado en encuestas
realizadas a directivos de la industria, se destaca que el 90% de los lideres del
sector anticipan un aumento en la afluencia a los gimnasios a medio plazo, y el
87% de los empresarios prevé una evolucion “buena o muy buena” de sus
negocios. Mas del 40% de las empresas ya han recuperado los niveles de
facturacion previos a la pandemia, mostrando una recuperacion progresiva y

sostenida.

Otro factor clave en el auge del sector del fitness es el impacto de las redes
sociales. Estas plataformas, especialmente Instagram, YouTube y TikTok, han
transformado la forma en que las personas se relacionan con la actividad fisica.
Segun Stajer et al. (2022), las redes sociales han promovido héabitos saludables
mediante la difusion de contenido relacionado con rutinas de ejercicio, consejos
de nutricidn y estilos de vida activos. Influencers y creadores de contenido han
logrado conectar con millones de personas, motivandolas a adoptar habitos méas

saludables.

Ademas, las redes sociales han introducido nuevas formas de interactuar
con la actividad fisica, como clases de ejercicio en linea, desafios virales y juegos
relacionados con el fitness. Esto no solo motiva a las personas, especialmente a
los jovenes, a participar, sino que también refuerza la adherencia al ejercicio al
combinar entretenimiento con la actividad fisica. No obstante, Stajer et al. (2022)
advierten que, aunque este contenido puede inspirar cambios positivos, también
se han reportado efectos negativos, como la insatisfaccion corporal y desérdenes

alimenticios en algunos usuarios.
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2.2. Novedades y tendencias de los proximos afios

Como hemos podido comprobar, el sector del fitness se encuentra en
constante crecimiento, impulsado por los cambios en los habitos de consumo y un
interés creciente por el bienestar fisico y mental. Asimismo, también se ha visto
afectado de forma positiva por los avances tecnologicos. Segun el estudio
realizado por A'Naja et al. (2024), una de las tendencias mas relevantes en los
proximos afios seré el auge de las tecnologias portéatiles (wearables) orientadas al
deporte como se muestra en la Tabla 1. Estas tecnologias, que han liderado las
tendencias del sector desde 2016, incluyen diferentes tipos de dispositivos
conectados a sus dispositivos moviles que proporcionan informacion en tiempo
real sobre métricas como ritmo cardiaco, pasos diarios o calidad del suefio entre
otras. Este tipo de dispositivos, como el Apple Watch, Garmin o Whoop, se han
popularizado debido a su capacidad para personalizar la actividad fisica diaria de
los usuarios y promover un enfoque mas consciente y orientado a objetivos
individuales (Vioreanu, 2024).

Wearable Technology Digital Technology
Worksite Health Promaotion Exercise Sefting
Fitness Programs for Older Adults Special Populations
Exercise for Weight Loss Programming
Reimbursement for Qualified Exercise Professionals Fitness Business Model
Employing Certified Exercise Professionals Fitness Business Model
Mobile Exercise Apps Digital Technology
Exercise for Mental Health Programming

Youth Athletic Development Special Populations
Personal Training Programming

Lifestyle Medicine Medical Fitness
Outdoor Fitness Activities Programming
Health/Wellness Coaching Programming
Functional Fitness Training Training Modality

Yoga Training Modality
Exercise is Medicine Medical Fitness
Traditional Strength Training Training Modality
Data-Driven Training Technology Digital Technology
Online Personal Training Exercise Setting
Highrintensity Interval Training (HIIT) Training Modality

Tabla 1: Las 20 tendencias mas importantes en el sector del fitness para 2024.
Fuente: A’Naja et al. (2024).
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Otra tendencia clave mencionada por A'Naja et al. (2024) es el uso de
aplicaciones moviles en el &mbito del fitness. Esta tendencia ha ido en aumento
desde su primera aparicion entre las mejores tendencias del sector en 2016. Este
tipo de aplicaciones han irrumpido en el mercado con muchas opciones unicas y
han demostrado su eficacia a la hora de aumentar la actividad fisica de los
usuarios. Ademas, suelen integrar dos componentes clave de la teoria del cambio
de conducta sanitaria: apoyo social y desarrollo de habilidades conductuales
(A'Naja et al., 2024).

Una tendencia emergente destacada en 2024 es el uso de tecnologias de
entrenamiento basadas en datos. Estas plataformas proporcionan informacién en
tiempo real, lo que permite a los usuarios monitorear la intensidad de sus
entrenamientos entre sesiones (A'Naja et al., 2024). Ademas, el sector esta
explorando aplicaciones mas avanzadas de inteligencia artificial (1A) y el uso de
modelos de machine learning, como Fitbod o Apitv Coach, que ofrecen
recomendaciones personalizadas mas efectivas que los planes de entrenamiento
genéricos. Estas innovaciones permiten ajustar los entrenamientos en funcion de
las necesidades y objetivos especificos de cada usuario, mejorando la constancia

y los resultados (Vioreanu, 2024).

Finalmente, cabe mencionar las modalidades de entrenamiento mas
populares dentro del sector. Entre ellas se encuentran los entrenamientos
funcionales, las sesiones intervalicas de alta intensidad (HIIT), el yoga y las
actividades al aire libre, que han ganado terreno en los ultimos afios. La modalidad
de entrenamiento de fuerza tradicional sigue teniendo importancia, pero su
popularidad ha ido decayendo estos ultimos afios (A'Naja et al, 2024). Sin
embargo, en Espafia, esta tendencia ocupa una posicion relevante dentro del
sector, apareciendo entre las primeras posiciones de las tendencias mas destacadas
de manera consistente, segun la Encuesta Nacional de Tendencias de Fitness para
2024 (Veiga et al., 2024). Este tipo de entrenamiento, centrado en el uso de pesos
libres como mancuernas, barras y kettlebells, sigue siendo valorado por su
capacidad para mejorar la fuerza muscular y la hipertrofia mediante la

manipulacion de variables como repeticiones, series y carga (Veiga et al., 2024).
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2.3. El uso de aplicaciones para hacer deporte

La digitalizacion empresarial se ha convertido en una corriente que ha
impactado a todos los sectores, incluyendo el del fitness. La digitalizacion no es
solo la implementacion de software administrativos sino, también, automatizar
algunas acciones y dar a los usuarios mas control sobre su actividad. Un recurso
para realizar estas actividades es a través de aplicaciones moviles (Popescu et al.,
2024).

El sector de las aplicaciones de fitness ha experimentado un notable
crecimiento en los ultimos afios, consoliddndose como una de las categorias mas
dindmicas dentro del mercado de la salud digital. En 2024, se proyectan ingresos
globales de 6.860 millones de dodlares, con una tasa de crecimiento anual
compuesto (CAGR) del 7,96% que llevara al sector a alcanzar un volumen de
10.060 millones de dolares en 2029. En términos de penetracion, se espera que
los usuarios de aplicaciones de fitness pasen del 11,63% en 2024 al 13,21% en
2029 (Statista, 2024).

Las aplicaciones de fitness han evolucionado rapidamente en una década,
pasando de ser herramientas simples para corredores a plataformas integrales que
combinan planes de entrenamiento, nutricion, mindfulness y monitorizacion de la
salud (Popescu et al., 2024). Estas aplicaciones no solo ofrecen conveniencia, sSino
también personalizacion, motivacion social y sistemas basados en puntos y
recompensas, lo que las convierte en un recurso clave para promover habitos
saludables. Ademas, la integracion con dispositivos wearables como relojes
inteligentes ha ampliado su alcance, permitiendo una monitorizacion en tiempo

real y la sincronizacion de datos (Oba et al., 2023).

Un estudio realizado por Airship (2023) revelé que el 81% de los
consumidores en Estados Unidos, Reino Unido y Francia planeaban utilizar
aplicaciones en sus smartphones o dispositivos weareable para mejorar su salud
y bienestar. En la Figura 2 podemos ver que las principales formas en que los
usuarios planeaban hacerlo incluian conectarse mas con amigos y familiares

(27%), realizar ejercicio fisico (26%) y mejorar el suefio (17%).
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Nutrition/diet 15%

Virtual doctor visits (health,
therapy, counseling) 12% 15% 7% 10%

Limiting screen time 12% 1% 14% 14%

Avoid distracting interruptions 1% 9% 10%

Meditation/wellness 1% 13% 9%

Biometrics/heart monitoring 9% 10% 9% 10%

Fertility/period tracking JIGEGERNGEAS 7%
Otherl 1% 1% 1%

| won't use apps or wearables
to improve my health/well-being 19% 18% 22% 17%

Figura 2: Como las personas utilizaran las aplicaciones para mejorar su salud y
su bienestar en 2023. Fuente: Airship (2023).

Por otro lado, el mercado europeo de aplicaciones de fitness refleja un
crecimiento sostenido, impulsado inicialmente por la pandemia de COVID-19. En
2022, las descargas de estas aplicaciones en Europa alcanzaron los 232 millones,
un 16% mas que en 2020, a pesar de una ligera desaceleracion respecto a los picos
registrados durante los confinamientos. Sin embargo, las aplicaciones de fitness
contindan siendo la subcategoria méas solida del mercado, con un aumento del

12% en ingresos afio tras afio en 2022 (Sensor Tower Inc., 2023).

Entre las aplicaciones mas destacadas se encuentran Strava, que domina
el segmento de ciclismo y running, y MyFitnessPal, reconocida por su capacidad
para rastrear habitos alimenticios y actividad fisica. Estas aplicaciones, junto con
otras como Fitbit, representaron méas de un tercio de los ingresos de la categoria
en Europa en 2022 (Sensor Tower Inc., 2023).

De todas las funciones que ofrecen este tipo de dispositivos, las preferidas
por los usuarios son el monitoreo de métricas (pasos, ritmo cardiaco, calorias
guemadas) y la posibilidad de establecer objetivos personalizados. Estas
caracteristicas no solo aumentan la constancia en la practica de actividades fisicas,
sino que también fomentan un enfoque mas consciente hacia el bienestar (Sensor
Tower Inc., 2023).
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Ademas, la integracion de tecnologias como la IA ha permitido a las
aplicaciones ofrecer recomendaciones cada vez més especificas. Por ejemplo,
plataformas como Fitbod ajustan automaticamente los planes de entrenamiento en
funcién del progreso del usuario, optimizando la experiencia. Esto, combinado
con los dispositivos weareables, esta transformando la interaccion de los usuarios

con estas herramientas (Oba et al., 2023).

A pesar de su exito, el sector enfrenta desafios significativos. Uno de ellos
es la saturacion de mercado, que dificulta a las aplicaciones mas nuevas destacarse
frente a competidores establecidos. En la Figura 3 podemos ver como ha ido
aumentando el ingreso neto mensual que las marcas necesitan para convertirse en
la mejor aplicacion del sector. Ademas, problemas como los costes elevados de
suscripcion, contenido limitado en versiones gratuitas y la falta de supervision
directa pueden afectar negativamente la experiencia del usuario (Popescu et al.,
2024).

Figura 3: Promedio de ingresos brutos mensuales de la aplicacién de salud y forma
fisica nmero uno en Europa. Fuente: Sensor Tower Inc. (2023).
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2.4. Impacto social y emocional de compartir actividades
fisicas en redes sociales

Previamente en este trabajo hemos visto que una de las herramientas que
ha ayudado a impulsar este sector son las redes sociales. Estas plataformas no solo
han transformado como las personas se relacionan con la actividad fisica, sino que
también han facilitado la creacion de comunidades en torno al bienestar fisico y
emocional. Las redes sociales permiten a los usuarios compartir logros, registrar
sus actividades y brindar apoyo mutuo, generando una motivacion colectiva que

fomenta hébitos saludables (Berg et al., 2018).

Un ejemplo claro de este impacto son los fitness challenges, iniciativas
populares en plataformas como Instagram y TikTok que motivan a los usuarios a
completar actividades fisicas especificas durante un periodo determinado. Estos
desafios han demostrado ser eficaces para aumentar el compromiso a hacer
ejercicio, mejorar el rendimiento fisico e incrementar la motivacién, ademas de
proporcionar un sentido de pertenencia y comunidad entre los participantes. No
obstante, también plantean riesgos como lesiones o una posible obsesion con la

apariencia fisica (Schlegel et al., 2021).

Asimismo, los influencers de fitness en redes sociales desempefian un
papel clave como motivadores y comunicadores de salud. Su capacidad para
influir en los comportamientos de sus seguidores depende de factores como su
confianza percibida, experiencia y personalidad cautivadora. Estudios han
demostrado que estos atributos potencian la intencion de los usuarios de seguir
rutinas de ejercicio propuestas y fortalecen el impacto positivo en su bienestar
fisico y emocional (Durau et al., 2022).

Ademés, el acto de compartir actividades fisicas y recibir
retroalimentacion positiva, como comentarios o “me gusta”, refuerza la confianza
en uno mismo y promueve la continuidad de la actividad fisica. Segun estudios,
este apoyo facilitado por las redes sociales puede superar a las interacciones
convencionales al adaptarse mejorar a las rutinas modernas y facilitar conexiones
mundiales. Plataformas como Strava 0 RunKeeper han capitalizado esta dinAmica
al ofrecer espacios especificos para compartir logros y conectarse con otros con

intereses similares (Berg et al., 2018).
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3. MODELO DE NEGOCIO DE FITNETWORK

3.1. ldea de negocio
La idea de negocio, o propuesta de valor que se desarrollara en este trabajo,
surge del creciente impacto de las redes sociales en el sector del fitness.
FitNetwork es una plataforma que permitira a los usuarios detallar sus
entrenamientos, celebrar sus logros y conectarse con amigos y conocidos
apasionados por el fitness. Aprovechamos el auge de las redes sociales para crear
un espacio exclusivo para este sector, potenciando la interaccién y el compromiso

de los usuarios.

Ademas, ofrecera herramientas avanzadas para monitorizar el progreso
tanto en el gimnasio como en cualquier otro entorno, a través de dispositivos
weareables que ya hemos visto que lideran las tendencias del mercado. La
plataforma fomentard la motivacion a través de desafios y competiciones
amistosas, creando un ambiente de apoyo y superacion. Asimismo, incluird
promociones y regalos como incentivos adicionales, fortaleciendo el compromiso

de los usuarios tanto con la practica deportiva como con el uso de la plataforma.

La plataforma funcionard bajo un modelo “freemium”, en el cual los
usuarios podran acceder a las funcionalidades basicas de forma gratuita. Aquellos
que deseen una experiencia mas personalizada, podran suscribirse mediante un
pago mensual o anual, lo que les dard acceso a recomendaciones avanzadas
proporcionadas por una herramienta de 1A que analizard los datos que haya
recogido de los entrenamientos del usuario provenientes de cualquier dispositivo
gue monitoree su actividad. Asi, FitNetwork se alineara con las tendencias
emergentes de entrenamientos basados en datos y el uso de IA, ofreciendo una
experiencia Unica que ya se esta empezando a implementar en algunas plataformas

del mercado.
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3.2. Vision, Mision y Valores
En este apartado, se estableceran la vision, mision y los valores de
FitNetwork que nos permitan establecer el punto de partida hacia donde vamos y

cual es nuestro objetivo.

La vision de FitNetwork es “Ser la plataforma lider global para entusiastas
del fitness, redefiniendo la forma en que las personas se relacionan con la
actividad fisica, sus metas y su comunidad, integrando nuevas tecnologias y

motivacion social”.

La mision de FitNetwork es transformar la experiencia del fitness
ofreciendo una red social que facilita la conexion y el compromiso de las personas
apasionadas por un estilo de vida activo. A través de herramientas avanzadas de
monitorizacién, motivacion social y la creacion de una comunidad, FitNetwork
promueve habitos saludables y fomenta el apoyo mutuo para alcanzar metas
personales, asegurando que todos los usuarios independientemente de su nivel de

experiencia encuentren su lugar y valor en la plataforma.

En la Figura 4 podemos ver los valores de FitNetwork.

o Orientacion al cliente

Salud y bienestar Transparencia

Inclusion Innovacion

Figura 4: Valores de FitNetwork. Fuente: Elaboracion Propia.
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Orientacion al cliente: los clientes son el principal activo de nuestra marca,
y por ello, convertirlos en el centro de nuestras decisiones es una prioridad. Es
fundamental adaptarnos a sus necesidades, prioridades y expectativas, lo que

requiere un profundo conocimiento de nuestro publico objetivo.

Transparencia: entendemos la sensibilidad que implica el manejo y analisis
de datos personales. Por ello, garantizamos la proteccion total de la
informacion proporcionada por los usuarios, asegurando que sera utilizada
exclusivamente para optimizar su experiencia y los servicios ofrecidos en la
plataforma. Ademas, todos los hallazgos relevantes derivados del analisis de
estos datos seran comunicados de manera clara, promoviendo una relacién

basada en la confianza y la transparencia.

Innovacién: apostamos por las tecnologias mas avanzadas y las Gltimas
tendencias del mercado para desarrollar soluciones que respondan a las

necesidades actuales de nuestros usuarios.

Inclusividad: FitNetwork esta disefiada para ser accesible y adaptable a todo
tipo de usuarios, desde principiantes que inician su camino en el fitness hasta
expertos que buscan herramientas avanzadas. Este enfoque asegura que todos
encuentren su valor y puedan alcanzar sus objetivos, independientemente de

su nivel de experiencia.

Salud y bienestar: fomentamos habitos saludables y apoyamos a nuestros
usuarios en su camino hacia una mejora continua de su estilo de vida,
ofreciendo herramientas y recursos que los impulsen a alcanzar su maximo

potencial fisico y mental.

3.3. Business Model Canvas

El Business Model Canvas esta formado por 9 componentes que se pueden

explicar atendiendo a la respuesta de cuatro blogues. El primer bloque responde a

la pregunta: (A quiénes ofrecemos nuestro servicio? En otras palabras,

describimos a nuestros clientes, como va a ser nuestra relacion con los mismo y

qué canales utilizaremos para llegar a ellos. En el segundo bloque, la pregunta a

responder es ¢qué ofrecemos a nuestros clientes?, es decir, desarrollamos nuestra

propuesta de valor. Asimismo, en el bloque tres, se describen las actividades,
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recursos y alianzas que son claves para poder ofrecer nuestro servicio, es decir,
¢como se ofrece el servicio a nuestros clientes? Por Gltimo, en el cuatro bloque se
responde a la pregunta de cuanto cuesta poner en marcha mi propuesta de valor y

de donde provienen las fuentes de ingresos.

3.3.1. Blogue I: ¢{A quiénes ofrecemos nuestro
servicio?

Aunque esta area sera analizada en mayor detalle en el Plan de Marketing,
descrito mas adelante, podemos identificar diferentes segmentos de clientes a los
que este modelo de negocio esta dirigido. Entre los principales se encuentran los
(1) usuarios individuales interesados en el fitness, desde principiantes hasta
personas con experiencia avanzada. Este grupo contribuye el pablico objetivo
principal, ya que representa el mayor nimero de potenciales usuarios de la
plataforma. Otro segmento relevante son los (2) entrenadores personales,
quienes pueden aprovechar la plataforma para compartir rutinas con sus clientes
actuales e incluso captar nuevos clientes interesados en sus servicios. Ademas, los
(3) profesionales del fitness también se benefician de esta herramienta, ya que,
al compartir sus entrenamientos, otros usuarios pueden replicarlos, lo que a su vez

les permite aumentar su visibilidad y atraer mas seguidores.

La relacion con los clientes estard enfocada tanto en la captacion como
en la retencidn de usuarios. Para atraer nuevos clientes, se ofrecerd una prueba
gratuita de un mes durante la cual podran explorar todas las herramientas y
funcionalidades de la plataforma sin restricciones. Este periodo de prueba
permitira la probabilidad de que decidan suscribirse mediante una mensualidad o
anualidad una vez finalizada la etapa gratuita. Por otro lado, para fomentar la
retencion de clientes, se trabajara en personalizar todas nuestras acciones hacia
nuestro cliente para mantener una relacion cercana. Esto se hara a través del uso
de anélisis de datos que nos permitan anticiparnos a los deseos de los mismos.
Ademas, a través de la creacion de una comunidad dentro de la propia
plataforma que permitira el intercambio de rutinas y objetivos. El uso de redes
sociales también sera un elemento clave en nuestra estrategia de comunicacion.
Este enfoque busca crear una comunidad solida y activa en la que los usuarios se

sientan comodos y motivados para continuar sus entrenamientos, reforzando su
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vinculo con el servicio y aumentando su lealtad hacia la marca.

Finalmente, para comunicar y llevar nuestra propuesta de valor a los
clientes, se empelaran diversos canales estratégicos. Entre ellos destacan las
redes sociales tales como Instagram y TikTok, un sitio web propio, la
plataforma, alianzas con gimnasios y marcas deportivas, asi como la
organizacion y patrocinio de eventos fitness y competiciones. Cada uno de estos
canales jugara un papel clave en alcanzar y conectar con los distintos segmentos
de nuestro publico objetivo. No obstante, el principal canal de comunicacion sera
la propia plataforma, que no solo servira como medio para ofrecer los servicios,
sino también como un espacio para interactuar directamente con los usuarios y

fortalecer su compromiso con la marca.

3.3.2. Bloque II: ¢ Qué ofrecemos a nuestros clientes?

Nuestra propuesta de valor se basa en una ventaja competitiva clave: una
plataforma disefiada para entusiastas del fitness, que combina las funcionalidades
propias de las redes sociales con herramientas avanzadas de monitorizacién y
motivacidn. Este enfoque permite a los usuarios no solo conectar socialmente con
amigos y otros apasionados del fitness, sino también acceder a funcionalidades
personalizadas basadas en 1A, disponibles mediante una suscripcion mensual o

anual. En otras palabras, nuestra propuesta de valor se basa en:

e Personalizacion basada en I1A: la plataforma adapta rutinas, planes de
entrenamiento y recomendaciones de acuerdo con las metas y el progreso
individual de cada usuario, asegurando que cada experiencia sea Unica y

efectiva.

e Comunidad y conexion: creamos un espacio interactivo donde los usuarios
puede compartir logros, retos y consejos con una comunidad global de
entusiastas del fitness. Entrenadores personales y profesionales también
pueden interactuar con sus clientes, atraer nuevos seguidores y generar
visibilidad.
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e Gamificacion y Recompensas: donde los usuarios podran ganar
recompensas, como descuentos en marcas deportivas, de nutricion o

experiencias deportivas.

e Accesibilidad y Usabilidad: una plataforma intuitiva y accesible para todo
tipo de usuarios, desde principiantes hasta profesionales del fitness, que
elimina barreras tecnoldgicas y facilita el acceso a herramientas de monitoreo,

entrenamiento y socializacion en un solo lugar.

e Colaboraciones estratégicas: ofrecemos contenido exclusivo a través de
alianzas con marcas deportivas, nutricionales y gimnasios, enriqueciendo la
experiencia del usuario y destacando nuestra plataforma como una referencia

en el sector fitness.

En resumen, nuestra propuesta de valor se centra en ofrecer una
experiencia integral para los entusiastas del fitness, combinando personalizacion
basada en IA, una comunidad global interactiva, elementos de gamificacion, y una
plataforma accesible y facil de usar. Ademas, potenciamos la experiencia del
usuario mediante colaboraciones estratégicas con marcas lideres en el sector,
asegurando una oferta Unica que conecta lo mejor del fitness, la tecnologia y la

socializacion en un solo lugar.

3.3.3. Bloque I11: {Como se ofrece el servicio a
nuestros clientes?

Esta seccion se centra en detallar como se desarrollard la plataforma,
identificando las actividades, recursos y socios clave necesarios para implementar

la propuesta de valor de manera efectiva.

En FitNetwork, las actividades incluyen, en primer lugar y como
prioridad, el desarrollo y mantenimiento de la plataforma. Esto abarca la
integracion de dispositivos wearables, el analisis y la personalizacion mediante
IA — uno de los elementos que nos diferencia en el mercado — y la gestion y
actualizacion constante del contenido. Adicionalmente, resulta esencial disefiar y
ejecutar campafias de comunicacion para dar a conocer la plataforma,

utilizando estrategias de marketing online y offline, asi como fomentar una
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comunidad activa que impulse la fidelizacion de los usuarios.

Para poder llevar a cabo estas actividades clave necesitamos ciertos
recursos clave. Entre ellos destacan la tecnologia necesaria para el desarrollo de
la plataforma, la integracion de wearables y el disefio de algoritmos basados en
IA. También son imprescindibles bases de datos robustas para almacenar y
analizar los datos de los usuarios, los cuéles seran utilizados en los algoritmos
para ofrecer una experiencia personalizada. Otros recursos clave incluyen alianzas
estratégicas con marcas deportivas, fabricantes de wearables y gimnasios, ademas
del equipo humano que hara posible estas operaciones y el capital obtenido de la

financiacion.

En cuanto a los socios clave, son esenciales los fabricantes de wearables
como Fitbit o Garmin, junto con gimnasios y centros deportivos, entrenadores
personales e influencers que puedan promover y dar visibilidad a la plataforma.
Asimismo, los inversores interesados en tecnologia y bienestar también
desempefiaran un papel crucial, ya que su apoyo financiero sera fundamental para
el desarrollo y expansion del proyecto. Asimismo, se podran considerar socios
clave Apple y Android para la descarga de la App y una entidad bancaria o

plataforma de pago como, por ejemplo, Redsys, para la gestion de los pagos.

3.3.4. Bloque 1V: {Cuanto?

Finalmente, es fundamental detallar los costes asociados con la
implementacién de nuestra propuesta de valor y las fuentes de ingresos que

garantizaran la viabilidad financiera del negocio.

La estructura de costes incluira tanto costes fijos como variables, ademas
de costes directos e indirectos. Los principales gastos estaran relacionados con el
desarrollo y mantenimiento tecnologico de la plataforma. También se incluiran
los costes asociados al plan de marketing, los salarios del equipo, y otros gastos
adicionales, como las recompensas ofrecidas a los usuarios. Un desglose mas

detallado de estos costes se presentara en el Plan Financiero.

Por otro lado, las fuentes de ingresos procederan principalmente de las

suscripciones premium, dirigidas a usuarios interesados en aprovechar las
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herramientas de IA para monitorizar sus entrenamientos y optimizar su
rendimiento fisico. Ademas, se generaran ingresos mediante colaboraciones con
gimnasios y eventos deportivos, asi como marcas deportivas, gimnasios Yy
fabricantes de wearables que deseen utilizar la plataforma como un canal

publicitario estratégico.

La Figura 5 refleja un resumen de lo expuesto anteriormente:

Desarrollo y mantenimiento de

Fabricantes de weareables

la plataforma

Plataforma exclusiva para
entusiastas del fitness

Captar clientes ofreciendo una
prueba gratuita el primer mes.

. : Gestion y actualizacion del Usuarios

Gimnasios y centros deportivos contenido c . . Relacion personal a través de individuales
onexion con otros
Integracion de dispostivos amigos y apasionados del & pla_tafurmay TS e
Entrenadores personales EITTnEE ¥ f_f sociales para crear una
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Influencers de fitness Anélisis y personalizacion comodos
mediante 1A Funcionalidades Ent d
- ntrenadores
N 5 i i avanzadas personalizadas
Plataformas de redes sociales Creacion de marketing online y P personales

Aplicacion mévil

offline mediante inteligencia
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Recursos tecnolégicos
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Costes asociados a las
recompensas, regalos...
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Marketing y publicidad digital

Colaboraciones con marcas
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fitness, gimnasios y wearables

Desarrollo y mantenimiento las funcionalidades avanzadas

Salarios de los empleados tecnologico

Figura 5: Business Model Canvas de FitNetwork. Fuente: Elaboracion Propia.

4. ANALISIS DEL ENTORNO

En este apartado realizaremos un analisis del entorno que nos permitira
identificar las condiciones internas y externas que afectan a la organizacion. En
primer lugar, se hard un anélisis interno utilizando la matriz de evaluacion de
factores internos (EFI). A continuacion, se hard un analisis externo donde se
analizara tanto el entorno general, utilizando la herramienta PESTEL, como
especifico con las cinco fuerzas de Porter. A modo de conclusidn de este apartado,

se desarrollarad una matriz DAFO y un anéalisis CAME.
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4.1. Analisis externo

4.1.1. Analisis entorno general: Analisis PESTEL

Con el anélisis del entorno desde el punto de vista genérico, queremos
analizar el macroentorno donde se encuentra nuestro modelo de negocio. Como
se ha mencionado anteriormente, para ello utilizaremos la herramienta de
PESTEL. Esta es una herramienta estratégica que analiza los factores politicos,
econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales y legales que puedan afectar a
nuestro modelo de negocio para, asi, comprender el entorno y tomar decisiones

basadas en este analisis.
FACTORES POLITICOS

Con respecto a los factores politicos que podrian afectar a FitNetwork, uno
de ellos podria ser las iniciativas gubernamentales y programas que se quieren
llevar a cabo para fomentar el deporte. Este cambio en el gobierno puede influir
significativamente en el éxito de la plataforma, ya que la promocién de héabitos
saludables y la practica deportiva podria traducirse en mayores incentivos y
oportunidades para empresas tecnoldgicas que desarrollen herramientas

destinadas a mejorar la salud publica a través del deporte.

Por ejemplo, un informe de la OMS sobre el fortalecimiento de la salud y
el bienestar a través de eventos deportivos resalta que, estos eventos y las
tecnologias digitales tienen el potencial de mejorar los resultados en cuanto a la
salud de la poblacion. Destaca que los gobiernos pueden fomentar el uso de
plataformas innovadoras, promoviendo actividad fisica y el bienestar a través de
tecnologias digitales. Ademas, se sefiala la importancia de las colaboraciones
publico-privadas para impulsar proyectos que integren salud, deporte y tecnologia
(Organizacion Mundial de la Salud, 2024).

En linea con esta idea, el Gobierno de Espafia esta llevando a cabo un plan
de fomento del sector del deporte. En este plan, subrayan la relevancia de
modernizar las infraestructuras deportivas y fomentar la digitalizacién en el
sector, proponiendo incentivos para iniciativas que impulsen el acceso al deporte

y la préctica fisica. Este plan enfatiza el papel estratégico de la tecnologia en la
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mejora de la experiencia deportiva y en la promocion de estilos de vida activos.
FitNetwork podria beneficiarse de estas politicas al presentarse como una solucion
tecnoldgica alineada con estas prioridades gubernamentales (Gobierno de Espafia,
2023).

FACTORES ECONOMICOS

En cuanto a los factores econdmicos, estos tienen un impacto muy
importante en el negocio de FitNetwork ya que influyen de forma directa en la
capacidad para generar ingresos sostenibles a través de suscripciones y servicios,
afectando a su rentabilidad. En Espafa, el sector del fitness muestra un
crecimiento constante que se puede observar tanto en el porcentaje de penetracion
de usuarios que ha subido desde un 11,3% a finales del afio 2022, hasta el 11,9%
a finales del afio 2023; como en los datos de facturacion que fueron un 8,7% mas
en 2023 que en 2022 (Valcarce & Garcia Ortega, 2024). Sin embargo, este sector
se enfrenta a desafios como la inflacién, la presion sobre el poder adquisitivo de
los consumidores y los elevados costes operativos, que pueden impactar en la
viabilidad de nuevas plataformas digitales. Es por ello que podemos considerar

que las principales amenazas econdmicas para esta idea de negocio son:

e Posible contraccion en el gasto de los usuarios en servicios opcionales:
durante los ultimos afios, el aumento de los precios ha sido considerable,
impulsado por factores como conflictos internacionales y la pandemia del
COVID-19. Aunque esta tendencia inflacionaria ha disminuido
ligeramente, los precios contintan al alza. Segun Delle Femmine (2024),
la variacion del indice de precios al consumo (IPC) aumento cuatro
décimas en diciembre de 2024 con respecto a noviembre, situdndose en un
2,8%. En la figura 6 se puede observar la evolucion del IPC en los ultimos
anos. Este aumento de los precios provoca cambios significativos en los
habitos de compra de los consumidores. En una encuesta elaborada por
PwC revela que el 51% de los entrevistados estan muy preocupados “por
el contexto econdémico actual y su impacto en el coste de la vida y en sus
finanzas domésticas” (Natera, 2024). En el caso de Espafia, esta
preocupacion es ain mayor, alcanzando al 65% de los encuestados, este

panorama economico podria afectar directamente a la rentabilidad de
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FitNetwork. Ante la presion econdmica, es probable que muchos usuarios
prioricen otros gastos y opten por no suscribirse a los recursos premium
de la plataforma, lo que podria impactar negativamente en los ingresos

proyectados.

% de variacion anual del Indice General

M\\A ( 2,8%
Subyacente
2,6%

VoW

Figura 6: Evolucion del IPC. Fuente: INE, citado en El Pais.

Incertidumbre en los mercados: la incertidumbre en los mercados
financieros, impulsada por la elevada deuda global y la volatilidad de los
activos, representa una amenaza econdmica para FitNetwork al dificultar
la estabilidad en el consumo vy la inversién. De acuerdo con el Informe
sobre la estabilidad financiera mundial, factores como el aumento de la
deuda privada y publica, el uso de apalancamiento por instituciones
financieras no bancarias, y la desconexion entre incertidumbre vy
volatilidad del mercado plantean riesgos para la estabilidad financiera a
largo plazo (Fondo Monetario Internacional, 2024). Asimismo, un
incremento en la incertidumbre econdmica global puede deteriorar el
crecimiento del PIB, los precios de los activos y el crédito bancario. Por
otro lado, la A esta ganando terreno en la gestion de activos y actividades
de mercado, lo que podria generar eficiencias, pero también aumentar la
fragilidad financiera debido a riesgos como volatilidad, opacidad y

dependencias tecnoldgicas (Fondo Monetario Internacional, 2024).
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Aumento de los costes asociados a la tecnologia: la tecnologia se esta
convirtiendo en una herramienta esencial para las empresas. Este auge
supone un aumento de la demanda de la instalacion de estas tecnologias.
Las grandes empresas tecnoldgicas han aumentado significativamente sus
gastos para poder expandir la infraestructura de la IA. “En total, ¢l gasto
de capital de Amazon, Alphabet, Microsoft y Meta ascendi6 a US$ 58,.860
millones en el Gltimo trimestre, frente a los US$ 36.950 millones del afio
anterior” (Revista E&N, 2024). Este aumento de los costes tecnolégicos
representa una amenaza para FitNetwork, ya que incrementa los gastos de
desarrollo, mantenimiento y actualizacién, reduciendo los méargenes de
beneficio y dificultando la sostenibilidad del modelo freemium en un

mercado tan competitivo.
FACTORES SOCIALES

La sociedad de hoy en dia esta constantemente cambiando, con ello sus

habitos de consumo y sus preocupaciones. Por lo tanto, es importante analizar si

estos cambios haran que nuestro producto sea altamente demandado por los

consumidores o puede que no les resulte interesante. Algunas oportunidades en

este &ambito pueden ser:

Creciente interés por el fitness y el bienestar: debido a las circunstancias
qgue han tomado lugar en los Gltimos afios debido a la pandemia del
COVID-19, el interés por la salud y el bienestar ha ido en aumento. Este
interés se ha traducido en un aumento del valor de la industria mundial del
bienestar en més de un 64% desde 2013, en un total de 5,6 billones de
ddlares. (Smith, 2023). Asimismo, también se ha visto un aumento en la
popularidad de los gimnasios que experimento un crecimiento en 2023 de
la asistencia del 16,5% de la poblacion, cuatro puntos porcentuales mas
que en 2022 (Correa, 2024), y un aumento en el nimero de licencias
concedidas para locales con funcionalidades similares a los gimnasios
(Lozano & Morolldn, 2024). Este aumento del interés por la salud y el
bienestar ofrece a esta idea de negocio una oportunidad, ya que esta
alienado con las preferencias de los consumidores en un mercado cada vez

més enfocado en estilos de vida saludables.
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Aumento del uso de las redes sociales: con este auge de las tecnologias,
también hemos podido ver un aumento del uso de las redes sociales. En
todo el mundo hay 5.037 millones de usuarios, lo que supone un 62,3% de
la poblacion. En Espafia, este porcentaje aumenta a un 83,6% de la
poblacion total, lo que supone un total de 39,7 millones de usuarios. Como
podemos ver en la Figura 7, en 2017 solo el 37 % de la poblacién mundial
utilizaba estas plataformas, pero este porcentaje ha aumentado hasta
superar el 62% en el afio 2024. El uso de las redes sociales varia, pero la
mayoria de los usuarios utilizan estas plataformas para “mantener el
contacto con amigos y familiares (49,5%), ocupar el tiempo libre (39,5%)
o leer historias y noticias (34,2%)” (Forner, 2024). Este aumento del uso
de las redes sociales supone una oportunidad para FitNetwork ya que, al
funcionar como una red social especifica para el fitness, puede aprovechar
el habito de los usuarios de compartir logros y conectar con otros. Esto no
solo fomenta el engagement y la creacidén de comunidad, sino que también

facilita estrategias de marketing viral y atraccion de nuevos usuarios.

62%

58% 59% 59%

2017

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Figura 7: Evolucion del porcentaje global de usuarios de redes sociales. Fuente: Forner,

2024.

Sin embargo, también podemos encontrar otras amenazas que pueden

afectar de forma crucial a este modelo de negocio:

Falta de tiempo: un estudio llevado a cabo por la aplicacion Freeletics,
revelo que el “35% de los encuestados afirma que la falta de tiempo es la
principal causa de abandono de una rutina saludable” (CMDsport, 2020).
Esta falta de tiempo supone una amenaza para FitNetwork porque muchas

personas, aunque interesadas en su salud y bienestar, pueden priorizar
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otras responsabilidades y no dedicar tiempo suficiente al uso de
plataformas digitales. Esto puede reducir la frecuencia de interaccion de
los usuarios con la plataforma y dificultar la conversion a servicios
premium, afectando directamente a los ingresos y la fidelizacion de los

usuarios.

Saturacion del mercado: el sector del fitness también se ha visto afectado
por el auge de las nuevas tecnologias. En 2023, el mercado global de
aplicaciones dedicadas al fitness alcanzé un valor de 8,01 mil millones de
USD, y se proyecta que crezca hasta 25,8 mil millones para 2032
(Business Research Insights, 2024). Sin embargo, este sector es altamente
competitivo, con una gran variedad de plataformas activas. Entre las
principales destacan MyFitnessPal, con mas de 200 millones de usuarios
registrados, y Strava, que cuenta con mas de 100 millones de atletas
(Astute Analytica, 2024). La fuerte presencia de competidores
consolidados representa un desafio para nuevas plataformas como
FitNetwork, ya que dificulta la penetracion en el mercado debido a su
posicionamiento y base de usuarios leales. Por otro lado, este mercado en
expansién ofrece oportunidades significativas, pero solo en el caso de que
se logre una diferenciacion efectiva, permitiendo captar un mayor nimero

de usuarios.
FACTORES TECNOLOGICOS

Los factores tecnologicos desemperian un papel crucial en esta idea de

negocio, ya que constituyen la base del servicio que se busca ofrecer. Sin la

tecnologia, esta propuesta no seria viable. Por ello, resulta fundamental analizar

las oportunidades y amenazas que podran surgir en este ambito, ya que

determinaran en gran medida el éxito del proyecto. Los principales conceptos

tecnoldgicos que debemos considerar son:

Avances en |A y wearables: una de las caracteristicas esenciales para la
propuesta de valor de esta idea de negocio para diferenciarnos de nuestros
competidores, es el uso de herramientas tan innovadoras como la 1Ay los
dispositivos wearables. Por un lado, la IA sigue creciendo a ritmos

abrumadores. Se espera que, en el 2025, esta herramienta tan innovadora
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revolucione la ciencia. Algunos de los proyectos que se desarrollaran este
afio son mapas geneticos del cerebro humano, ciudades méas verdes y
limpias para todos o energia solar mas precias con datos del espacio, entre
otros (King, 2025). En cuanto a los dispositivos wearable, la 1A ha
mejorado la funcionalidad y el rendimiento de estos dispositivos ya que
permite un andlisis de datos méas profundos y recomendaciones
personalizadas. “En 2024 se estima que el mercado de estos dispositivos
electronicos tendra un valor aproximado de 62.700 millones de ddlares y
las proyecciones sugiere un aumento a 138.500 millones de dolares para
2029” (Quezada, 2024). El crecimiento proyectado en ambos mercados
asegura un entorno favorable para la adopcion de estas herramientas

innovadoras en los proximos afios.

Mayor acceso a plataformas digitales: dado que la aplicacion comparte
caracteristicas similares con una red social, es fundamental que el acceso
a la misma sea sencillo y accesible para todos los usuarios. Segun el
informe digital 2024, ha habido un aumento notable tanto en el nimero de
personas que usan Internet (1,8%) como en el de usuarios de redes sociales
(5,6%) desde el afio 2023 al afio 2024, como se puede observar en la figura
8 (Thompson, 2024). Este crecimiento en el uso de las redes sociales
representa una oportunidad para la idea de negocio, alinedndose con las
tendencias actuales de la sociedad. No obstante, también podria verse
como una amenaza debido al deterioro de la imagen publica de las redes
sociales en los dltimos afios. El abuso de estas plataformas se ha
relacionado con diversos efectos negativos, como “depresion, sindrome de
déficit de atencidn con hiperactividad, insomnio, disminucidn de las horas
de suefio, bajo rendimiento académico, repitencia y abandono escolar”
(Arab & Diaz, 2015), entre otros. Estos riesgos son importantes de
considerar, ya que reflejan las consecuencias negativas que las redes
sociales pueden tener en la sociedad y podran influir en los
comportamientos de los usuarios de forma negativa, afectando al éxito de

la idea de negocio.
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Figura 8: Crecimiento del acceso a plataformas digitales. Fuente: Thompson, 2024.
Informe Digital 2024.

e Dependencia de la infraestructura tecnoldgica: los fallos técnicos v el
tiempo de inactividad que llevan asociados, son riesgos significativos para
este modelo de negocio, ya que cualquier interrupcion en el servicio puede
afectar a la experiencia del usuario y dafiar la reputacion de la plataforma,
ademas, la escalabilidad limitada de la infraestructura puede ser un desafio
a medida que la empresa crece, ya que no contar con un sistema adecuado
para manejar un mayor volumen de usuarios y datos podria generar
lentitud o fallos en la plataforma. Por ultimo, las vulnerabilidades de
seguridad son una preocupacion constante, ya que la falta de una
infraestructura robusta puede exponer los datos personales de los usuarios
a ciberataques, lo que pone en riesgo tanto la confianza del cliente como

la integridad de la empresa.
FACTORES ECOLOGICOS

En la sociedad actual, creciente preocupacion por el medio ambiente ha
Ilevado a un cambio significativo en las expectativas y comportamientos de los
consumidores, quienes valoran cada vez mas las practicas sostenibles en los
productos y servicios que eligen. Por ello, integrar factores ecoldgicos en
cualquier modelo de negocio no solo es un compromiso ético, sino también una
estrategia clave para mantenerse competitivo y relevante en el mercado. En este

ambito, encontramos una oportunidad clara al promover un estilo de vida activo
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y sostenible. Nuestro objetivo es motivar a los usuarios a adoptar habitos mas
saludables y activos, lo cual no requiere la construccion de gimnasios o edificios
tradicionales, reduciendo asi el impacto ambiental asociado a las infraestructuras
tradicionales. Sin embargo, también identificamos una amenaza relacionada con
el mantenimiento y desarrollo de los sistemas tecnolégicos necesarios para
personalizar las rutinas mediante 1A. El uso de servidores, almacenamiento en la
nube y dispositivos electronicos conlleva una huella ambiental debido al
consumo energético y los residuos electronicos. “Cada vez que realizamos una
busqueda en Internet, liberamos 0,2 gramos de diéxido de carbono en la
atmosfera” e, incluso, se estima que se destina un 7% del consumo total de energia
mundial a mantener la red de las plataformas de redes sociales, desde los centros
de datos que recopilan hasta los dispositivos de cada usuario. Estos centros de
datos son responsables del 0,3% de las emisiones globales de carbono
actualmente, pero es un nimero que crece a medida que aumenta el numero de

usuarios de Internet (Portillo, 2024).
FACTORES LEGALES

Con el avance de las tecnologias y el desarrollo de la IA, el tratamiento de
datos se ha vuelto cada vez maés relevante y conocido. Esto ha llevado a la
implementacién de numerosas politicas destinadas a proteger la privacidad y
prevenir el uso indebido de los datos personales, garantizando un manejo ético y
seguro de la informacion. En abril de 2024, se implementd el Reglamento
General de Proteccion de Datos (RGDP) con el objetivo de salvaguardar los
derechos fundamentales y las libertades de las personas, especialmente su derecho
a la proteccion de sus datos personales. En la figura 9, se ilustran los siete
principios clave que rigen este reglamento, los cuales deben ser cumplidos por
todas las empresas. En resumen, el RGPD exige que las empresas sean
transparentes en cuanto al uso de los datos, aseguren su precision, limiten el
tiempo de almacenamiento y garanticen su confidencialidad. Lo méas importante
es que establece que la empresa es responsable de proteger los datos personales y,
en caso de sufrir un ataque, la organizacion debe asumir la responsabilidad de las
consecuencias derivas de dicho incidente (General Data Protection Regulation
(GDPR) — Legal Text, 2024).
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Figura 9: Los 7 principios de RGPD. Fuente: Elaboracion propia.

Por otro lado, en mayo de 2024, la Unién Europea aprobd una ley sobre
IA que clasifica los sistemas de 1A en cuatro grupos segun su riego. Los sistemas
prohibidos incluyen aquello que manipulan el comportamiento de las personas o
explotan a grupos vulnerables. Los sistemas de alto riesgo, como los que perfilan
a individuos o detectan patrones, deben cumplir requisitos adicionales. La IA de
uso general se refiere a sistemas que realizan mdltiples tareas y requieren
transparencia sobre su uso. Finalmente, los sistemas de riesgo minimo son todos
aquellos sistemas que no estan incluidos en ninguna de las categorias anteriores
(Artificial Intelligence Act, 2024).

Estas regulaciones representan un riesgo legal para FitNetwork al exigir
transparencia, seguridad y cumplimiento estricto de estandares, con sanciones
servar por cualquier incumplimiento. Ademas, el uso de IA para personalizacién
debe evitar practicas que puedan considerarse de alto riesgo 0 manipuladora, lo

gue aumenta los costes operativos y de supervision.

Finalmente, en la Figura 10 podemos ver un resumen de lo desarrollado
en este apartado, donde el color verde significa que es una oportunidad y el color

rojo las amenazas:
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Figura 10: Andlisis PESTEL. Fuente: Elaboracion propia.

4.1.2. Analisis entorno especifico: Las cinco fuerzas
de Porter

Una vez realizado el analisis del entorno desde un punto de vista general
a través de la herramienta del analisis PESTEL, también es de gran utilidad hacer
un segundo andlisis de mayor profunda y mas especifico a la realidad de
FitNetwork. Para ello, realizaremos el analisis de las cinco fuerzas de Porter

detallado en la figura 11.

3

Amenaza de los
nuevos competidores

2 5 1

Poder de negociacion Rivalidad entre Poder de negociacion
de los proveedores competidores de los clientes

4

Amezana de servicios y
productos sustitutivos

Figura 11: Las cinco fuerzas de Porter. Fuente: Elaboracién Propia.
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A continuacion, analizaremos detalladamente cada una de las fuerzas:

1- Poder de negociacién de los clientes — ALTO

Esta fuerza representa la capacidad de los clientes para influir en los
precios, la calidad y las condiciones de los productos o servicios. Cuando los
clientes tienen muchas opciones o tienen poca lealtad, su poder de negociacién
aumenta, presionando a las empresas a mejorar su oferta o reducir precios para

mantenerse competitivas.

En el caso del sector del fitness y las aplicaciones dedicadas al deporte, los
usuarios pueden alternar entre diferentes aplicaciones in incurrir en gastos
significativos, lo que les permite elegir la opcion que mejor se adapte a sus
necesidades. Como hemos visto en el analisis de PESTEL, el mercado de las
aplicaciones de fitness estd muy saturado, eso significa que los usuarios tienen
muchas opciones entre las que elegir. Ademas, muchas de esas opciones son
gratuitas lo que puede llamar més la atencién de los usuarios. En otras palabras,
la facilidad para cambiar entre plataformas reduce la fidelidad de los usuarios. En
conclusion, el poder de negociacidn de los clientes es bastante alto, ya que tienen
muchas opciones diferentes entre las que elegir dependiendo de lo que estén

buscando y lo que estén dispuestos a pagar y a compartir.

2- Poder de negociacion de los proveedores — MEDIO-BAJO

En este caso, se mide la capacidad de los proveedores para influir en los
precios y la disponibilidad de los recursos necesarios para un negocio. Cuando
hay pocos proveedores clave o los recursos son criticos y dificiles de sustituir, los
proveedores tienen mayor poder y pueden impactar negativamente los margenes

de una empresa.

En el caso de FitNetwork, los principales proveedores con los que
necesitamos negociar son marcas de dispositivos wearable como Fitbit o Garmin
y proveedores de IA. En cuanto a estos ultimos, el tamafio de la IA fue de 93.270
mil millones de dolares en 2020 pero se espera que llegue a 826.700 mil millones
de dolares en 2030 como podemos ver en la figura 12. Por este aumento del
mercado podemos suponer que el nimero de proveedores ira en aumento lo que

baja el poder de negociacion de los proveedores ya que tenemos mas opciones

43



Tamaiio del mercado en miles de millones de USD

entre las que elegir.

1.000.000

826.700
800.000

667.700

600.000
529.200

415.600
400.000

320.100
243.700
500,000 ALY 184.000

124.800 135.900
93.270

2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030

Figura 12: Evolucion del tamafio de mercado de la IA. Fuente: Statista.

Sin embargo, si consideramos los proveedores de dispositivos wearable,
el niumero de proveedores disminuye. La marca con la mayor cuota de mercado
es Apple con un 29,7% seguida por Samsung (8,8%), Xiaomi (7,1%), Huawei
(6,8%) y boAt (6%) (Corrales, 2023). También destacan otras marcas como las ya
mencionadas anteriormente, Fitbit y Garmin. Debido al reducido nimero de
proveedores, el poder de estos es mayor ya que tenemos menos opciones entre las
que elegir. En conclusién, el poder de negociacion de los proveedores es medio
bajo ya que tenemos muchos proveedores de IA, pero pocos de dispositivos

wearable.

3- Amenaza de nuevos competidores — BAJO

Evalla qué tan fécil es para nuevas empresas entrar en una industria y
competir con las existentes. Factores como las barreras de entrada, economias de
escala, acceso a canales de distribucion y capital inicial determinan la magnitud
de esta amenaza. Si las barreras son bajas, la industria es mas vulnerable a nuevos

competidores.
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Por un lado, el coste inicial para desarrollar una aplicacion o plataforma
muy bésica es relativamente bajo, puede costar alrededor de 25.000€ (Martinez,
2024). Sin embargo, este coste va aumentando a medida que vamos afiadiendo
herramientas mas avanzadas y complejas basadas en la 1A y la integracion de los
dispositivos. Debido a estas herramientas, el coste inicial podria llegar a aumentar
a 100.000 dolares o mas dependiendo de la complejidad (Fertato, 2024). Este
aumento del coste supone una barrera de entrada para nuevos competidores.
Asimismo, es necesario crear una base de usuarios fieles para poder competir en

este mercado debido a la existencia de un gran namero de competidores.

Ademas del factor economico, el mercado de aplicaciones de fitness
presenta otros obstaculos significativos para los nuevos entrantes. Uno de ellos es
la fidelizacién de usuarios por parte de plataformas consolidadas como Strava,
que no solo ofrece funciones avanzadas de seguimiento de actividad, sino que ha
construido una comunidad altamente comprometida mediante elementos de
gamificacion, retos grupales y reconocimiento social entre los deportistas. En tan
solo cuatro afios, desde 2018 hasta 2022, esta aplicacion ha conseguido aumentar
el nimero de usuarios desde 25 millones a 100 millones (Redaccion Planeta
Triatlon, 2022). Esta fuerte retencion dificulta que los usuarios migren a nuevas
plataformas generando una barrera de entrada importante para las startups que

buscan captar usuarios en un mercado ya saturado.

Por otro lado, el manejo de datos personales es un aspecto critico en este
sector, ya que las aplicaciones de fitness recopilan informacion sensible sobre la
actividad fisica, la geolocalizacién y la salud de los usuarios. Como hemos visto
en el analisis PESTEL, las empresas deben cumplir con estrictas normativas de
privacidad y seguridad de datos, como el Reglamento General de Proteccion de
Datos (GDPR) en Europa, lo que implica una inversion significativa en
infraestructura tecnoldgica y legal para garantizar el cumplimiento normativo.
Cualquier fallo en la proteccion de datos puede derivar en sanciones legales y
dafos reputacionales, lo que representa un riesgo adicional para los nuevos

competidores.
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Asimismo, desarrollar una aplicacion competitiva requiere un equipo
altamente cualificado, no solo en programacion y desarrollo de software, sino
también en algoritmos de 1A, andlisis de datos y ciberseguridad. La contratacion
de expertos en estas areas representa un desafio tanto en términos de
disponibilidad de talento como de costes, especialmente para startups con recursos

limitados.

En conclusion, aunque el desarrollo inicial de una aplicacion de fitness
puede parecer accesible, los elevados costes tecnoldgicos, la fidelizacion de
usuarios por parte de competidores establecidos, los riesgos legales y reputaciones
asociados a la gestion de datos y la necesidad de un equipo técnico altamente
especializado representan barreras de entrada significativas que limitan la entrada

de nuevos competidores en este sector.

4- Amenaza de productos sustitutivos - MEDIO-ALTO

Se refiere a la disponibilidad de productos o servicios alternativos que
pueden satisfacer las mismas necesidades del cliente. Cuando los sustitutos son
numerosos, mas accesibles o econémicos, representan una amenaza significativa
para la industria, ya que pueden disminuir la demanda por los productos

existentes.

Relacionado con las caracteristicas similares a una red social que presenta
este modelo de negocio, los usuarios pueden optar por otras plataformas mas
genéricas y reconocidas como por ejemplo Instagram o TikTok para compartir sus
logros deportivos o buscar rutinas y consejos deportivos. Asimismo, como ya se
ha mencionado anteriormente en este escrito, existen muchas alternativas
diferentes dentro de las aplicaciones fitness para rastrear entrenamientos. Por otro
lado, también podemos contar como productos sustitutivos a los entrenadores
personales tradicionales. Puede seguir siendo una opcidn atractiva para aquellas
personas que prefieran la interaccion personal y la orientacion personalizada. La
existencia de un gran ndmero de sustitutos supone una amenaza elevada. Sin
embargo, el poder tener acceso a todas esas herramientas en un mismo lugar hace
gue esa amenaza se reduzca, por lo que podemos considerar que la amenaza de

productos sustitutivos es medio/alta.
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5- Rivalidad entre competidores — ALTO

Por ultimo, esta fuerza mide el nivel de competencia dentro de una
industria. La rivalidad es alta cuando muchas empresas compiten intensamente
por una participacion en el mercado, lo que puede afectar los precios, los margenes
de beneficio y la innovacion. Factores como la cantidad de competidores, el
crecimiento del mercado y los costes de cambio influyen en la intensidad de la

rivalidad.

El mercado de aplicaciones de fitness presenta una fuerte rivalidad entre
competidores existentes debido a la amplia variedad de soluciones disponibles,
cada una enfocada en satisfacer diferentes necesidades de los usuarios. Estas
aplicaciones incluyen funcionalidades diversas como la gestion de cuidados, el
control de signos vitales mediante dispositivos portatiles, herramientas para el
bienestar integral con planes de alimentacion y rutinas de ejercicio, y servicios de
consultoria personalizados con acceso a entrenadores y nutricionistas. Este nivel
de diferenciacion ha llevado a la integracion de tecnologias avanzadas, como la
IA y la realidad aumentada, que no solo mejoran la personalizacion y experiencia
del usuario, sino que también incrementan la competitividad de mercado. La alta
penetracion de dispositivos moviles y wearables facilita el acceso a estas
aplicaciones, intensificando atin mas la rivalidad entre empresas que compiten por
capturar y retener usuarios en un sector que, segun Data Bridge Market Research,
se encuentra en constante expansién. La diversificacion de caracteristicas y
servicios es clave para destacar en un mercado donde la innovacion y la
experiencia del usuario son factores determinantes en la preferencia del
consumidor. Asimismo, el alto poder de negociacion de los clientes y el gran
namero de productos sustitutivos, hacen que la rivalidad dentro de este sector sea

mucho mayor.
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4.1.3. Analisis de los competidores: Estrategia
CANVAS (Blue Ocean)

Una vez realizado un andlisis del entorno, es esencial analizar quiénes son
nuestros competidores, qué ofrecen, como lo ofrecen y, lo més importante, en qué
y como nos podemos diferenciar de ellos. Para este analisis vamos a utilizar la
estrategia del océano azul. Esta estrategia disefiada por W. Chan Kim y Renée
Mauborgne, busca identificar areas inexploradas donde una empresa pueda

ofrecer valor de manera Unica.

Para llevar a cabo este analisis, resulta fundamental identificar tanto a los
competidores directos como a los indirectos. Se ha realizado una encuesta que ha
sido respondida por 200 personas, lo que nos ha permitido identificar algunos de

estos competidores relevantes.

En la figura 13, se observa que la mayoria de los encuestados utilizan la
aplicacion Strava para monitorizar sus entrenamientos, consolidandose como uno
de los principales competidores directos en el mercado de aplicaciones de fitness.
Ademas, se han identificado tres aplicaciones que también es importante analizar
en profundidad: Hevy, Gymshark Training y la aplicacion de fitness de Apple.
Estas aplicaciones presentan funcionalidades que podran competir directamente
con FitNetwork. Por otro lado, Nike Running Club comparte similitudes con

Strava y es menos conocido, por lo que no vamos a analizarlo.

Asimismo, aunque no ha salido como una de las aplicaciones mas
utilizadas por los encuestado, MyFitnessPal destaca por ser una de las
aplicaciones mas utilizadas por los usuarios a nivel mundial (Rizzo, 2023a). Esta
aplicacion ofrece servicios complementarios que pueden influir en las
preferencias de los usuarios y, por lo tanto, merecen consideracién en nuestro

analisis de mercado.

Finalmente, a pesar de no ser tan conocida, la aplicacion Gymmate
presentan caracteristicas muy similares a FitNetwork, lo que hace relevante su
estudio para identificar elementos diferenciadores y definir estrategias que
permitan posicionar a FitNetwork de manera competitiva. Comprender las

fortalezas y debilidades de estos competidores menos conocidos podria ser clave
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para detectar oportunidades de mejora y diferenciacion de nuestro producto.

MyFitnessPal Nike Running Club

éy)n{shark Training Fitness de Applé

Hevy

Strava

Figura 13: Aplicaciones de fitness que utilizan los encuestados. Fuente:

Elaboracion Propia.

A continuacion, vamos a analizar las funcionalidades que ofrece cada uno

de nuestros competidores.

Strava: es una aplicacion y red social para deportistas que permite registrar,
analizar y compartir actividades fisicas como correr, andar en bicicleta y
nadar. La aplicacion ofrece seguimiento GPS, analisis de rendimiento, y
funciones sociales como la posibilidad de dar “kudos”, comentar actividades
y unirse a desafios y clubes. Destaca por sus segmentos, que fomentan la
competencia entre usuarios en tramos especificos de rutas. Strava también se
integra con dispositivos GPS y monitores de frecuencia cardiaca para una
sincronizacién mas precisa de los datos (Strava, s.f.). Ademas, ha lanzado
recientemente Athlete Intelligence, una funcion de IA que ayuda a los usuarios
a mejorar su entrenamiento a partir de sus datos (Strava, 2024).

Hevy: es una aplicacion gratuita enfocada en el seguimiento y gestion de
entrenamientos de fuerza. Permite a los usuarios crear rutinas personalizadas,
registrar ejercicios y monitorear su progreso a lo largo del tiempo. Ofrece una
amplia biblioteca de ejercicios con videos explicativos, sincronizacion en la
nube y compatibilidad con dispositivos como Apple Watch y Wear OS.
Ademas, la aplicacion tiene un enfoque social, permitiendo conectar con
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amigos, compartir rutinas y motivarse mutuamente dentro de una comunidad

activos (Hevy, s.f.).

Gymshark Training: es una aplicacion gratuita que ofrece una amplia
variedad de entrenamientos y planes personalizados para usuarios de
diferentes niveles y objetivos. La aplicacién incluye una biblioteca de rutinas
que abarca ejercicios de fuerza, cardio, yoga y entrenamientos funcionales,
con videos instructivos que garantiza una ejecucion adecuada. Ademas,
permite registrar y monitorear el progreso, crear planes de entrenamiento
adaptados y realizar sesiones tanto en casa como en el gimnasio (Gymshark,
2020; Gymshark 2023). Gymshark Training también se sincroniza con Apple
Health, ofreciendo un seguimiento mas completo de la salud del usuario.
(Gymshark, s.f.-b). una de las principales fortalezas de esta aplicacion es que
Gymshark es una marca muy conocida en el mundo del deporte y la ropa
deportiva (Kolsquare, 2023), lo que le otorga una gran diferenciacién en el
mercado. Ademas, un aspecto Unico de Gymshark Training es que han
realizado colaboraciones con deportistas de culturismo reconocidos, como
Chris Bumstead (CBum), lo que aporta prestigio y credibilidad a su contenido.

(Gymshark, s.f.-a).

Aplicacion Fitness de Apple: es una herramienta disefiada para ayudar a los
usuarios a monitorear su actividad diaria y mejorar su salud fisica, gracias a
los anillos de Movimiento, Ejercicio y De pie que motivan a alcanzar objetivos
diarios (Apple, s.f.-b). Ademas, Apple ofrece Fitness+, un servicio de
suscripcién con entrenamiento guiados por expertos en categorias como HIIT,
yogay fuerza (Apple, s.f.-a). La aplicacion se integra con el Apple Watch para
mostrar meétricas en tiempo real y recientemente ha anunciado una
colaboracion con Strava, permitiendo sincronizar entrenamientos y compartir

actividades en una comunidad méas amplia (Apple, 2025).

MyFitnessPal: es una aplicacion que permite gestionar la alimentacién y la
actividad fisica de forma sencilla y personalizada. Ofrece una amplia base de
datos de alimentos, permite registrar comidas y ejercicios, y monitoriza
macronutrientes como carbohidratos, proteinas y grasas. La aplicacion

también cuenta con un escaner de cddigo de barras para una entrada rapida de
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alimentos y un importador de recetas que calcula la informacién nutricional
de platos caseros. Ademas, se integra con dispositivos de seguimiento de
actividad como Fitbity Apple Watch (MyFitnessPal, s.f.; MyFitnessPal, 2023;
Goodnight Publishing, s.f.).

- Gymmate: es una aplicacion disefiada para ayudar a los usuarios a gestionar
y optimizar sus entrenamientos de fuerza. Ofrece una biblioteca de ejercicios
con videos explicativos, un constructor de rutinas personalizadas, y un registro
de entrenamientos que permite hace un seguimiento del progreso. La
aplicacion también cuenta con sincronizacion en la nube (iCloud) y widgets
gue muestran los avances de forma visual. Su objetico principal es facilitar la
creacion de planes de entrenamiento adaptados a las necesidades de cada
usuario, ayudandolos a mejorar su rendimiento en el gimnasio. En la figura
14, podemos ver algunas imagenes de la interfaz de la aplicacion. En las
imagenes podemos ser que es una aplicacion con un enfoque de entrenamiento
social, ya que permite a los usuarios retarse con amigos, y competir en podios
y compartir sus logros, fomentando asi la motivacion a través de la interaccion

social (Gymmate, s.f. -a; Gymmate, s.f. — b).

discover new choose from 100’s
friends = of exercises

track your T get your compete with
workouts workout plan : G others

Figura 14: Iméagenes de la interfaz de Gymmate. Fuente: App Store.

Una vez identificados los competidores que queremos analizar, debemos
determinar cuéles son los factores clave que queremos analizar en esta estrategia.
En la encuesta realizada (Ver en anexo 1), las caracteristicas mas valoradas de
este tipo de aplicaciones son: el seguimiento de entrenamientos, planes
personalizados, integracion con dispositivos, comunidad de apoyo y retos

grupales y recompensas. Sin embargo, también podemos considerar que un factor
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importante es el precio de las herramientas de acceso exclusivo ya que puede ser

determinante para algunos usuarios.

Finalmente, la figura 15 contiene un cuadro a modo de resumen de todas

estas caracteristicas de nuestros competidores comparado con FitNetwork.

Seguimiento
entrenamientos

Personalizacién
conlA

Integracion
dispositivos

Comunidad e
interaccién social

Retos grupales
y recompensas

Precio

Strava

Si, para deportes
€omo running,
ciclismo y
natacion

Si, Athlete
Intelligence

Si, con
dispositivos GPS y
wearables como
Apple y Garmin

Si, conectarse con
amigos y
compartir

actividades

Si, ofrece
segmentos y
desafios

Gratuita con
opcién premium
(7,99€/mes)

Hevy

Si, enfocado en
entrenamientos de
fuerzay
musculacion

Sf, integracion con
Apple Health y
otros dispositivos

Si, permite
compartir rutinas
Yy progreso con
amigos

No

Gratuita con
opcién premium
(2,99€/mes)

Gymshark
Training

Si, con una
biblioteca de
rutinas
personalizadas

No

No

No

Gratuita

entrenamientos
guiados por video

Fitness+

Si, ofrece

Sf, integracion
completa con
Apple Watch

No

9,99€/mes o
79,99€/afo

MyFitnessPal

Si, permite
registrar ejercicios
y calorias

Sf, integracién con
mads de 50
dispositivos y
aplicaciones

Si, tiene
comunidad y foros

No

Gratuita con
opcién premium
(9,99€/mes)

Gymmate

Si, para
entrenamientos de
fuerza

Si, sincronizacion
con iCloud

Si, permite
compartir con
amigos

Si, permite
competiren
podios y desafios

Gratuita con
opcién premium
(6,99€/mes)

FitNetwork

Si, para todo tipo
de entrenamientos

Si, para los que
tengan acceso a
las funciones
exclusivas

St

Si, permite
compartir con
amigos tus rutinas
y entrenamientos

Si, retos grupales e
individuales y
conseguir
recompensas

Gratuita con
opcién premium
(4€/mes)

Figura 15: Cuadro de competidores del sector. Fuente: Elaboracion propia.

En el cuadro podemos observar que hay dos areas sin explorar que son la

personalizacion con 1A y analisis de datos y los retos grupales y las recompensas.

Esta ultima area también esta relacionada con la interaccién social y la creacion

de comunidad.

Para aplicar la herramienta Blue Ocean, es fundamental evaluar cada

competidor en funcion de estas caracteristicas. En la figura 16, se presenta un

cuadro similar al anterior, donde se han evaluado los principales competidores.

En términos de precio, una mayor cantidad de ddlares indica un coste elevado, lo

que reduce su atractivo para los usuarios. Por otro lado, en el resto de las

caracteristicas, una mayor puntuacién (representada con mas estrellas) sefiala un

mayor valor percibido, lo que hace que la opcion sea més atractiva para los

consumidores.
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Strava

Seguimiento * * *
entrenamientos **

Personalizacion ***
*

conlA

Integracién * * *
dispositivos *i
Comunidad e * * *
interaccion social *i
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Figura 16: Valoracién del cuadro de competidores. Fuente: Elaboracion propia.

Con esta valoracion podemos utilizar la herramienta de Blue Ocean que

vemos en la figura 17.

Strava

s o=

w eV’
Blue o Hevy

/ Ocean

Gymshark Training
Fitness+
MyFitnessPal
Gymmate

‘\0\
e
.

FitNetwork

R 1o

Personalizacion
con IA

Seguimiento
entrenamientos

Integracion
dispositivos

Retos grupales
¥ recompensas

Comunidad e

Precio . . 8
interaccion social

Figura 17: Cuadro de competidores del sector — Océano Azul. Fuente: Elaboracion

propia.

53



4.2. Analisis interno
El andlisis interno nos permite examinar los recursos, capacidades y
competencias clave del modelo de negocio para entender su posicion competitiva
y las &reas de mejora. Como hemos indicado previamente, para este analisis
vamos a utilizar la Matriz de Evaluacion de Factores Internos. En primer lugar,
debemos identificar cuéles son las debilidades y fortalezas internas de nuestro

modelo de negocio.

FORTALEZAS INTERNAS DE FITNETWORK

e Propuesta de valor innovadora: La principal fortaleza de FitNetwork radica
en su enfoque diferencial: combinar funcionalidades de red social con
herramientas avanzadas de monitorizacion y personalizacion basada en IA.
Esta propuesta permite a los usuarios no solo interactuar con una comunidad
global de entusiastas del fitness, sino también recibir recomendaciones
adaptadas a sus objetivos y progreso personal. La integracion de 1A garantiza
una experiencia Unica, ya que adapta planes de entrenamiento, rutinas y

consejos especificos, mejorando la eficiencia y el compromiso del usuario.

e Plataforma inclusivay accesible: FitNetwork esta disefiada para ser intuitiva
y util para una amplia gama de usuarios, desde principiantes que inician su
camino en el fitness hasta atletas avanzados. Este enfoque inclusivo elimina
barreras tecnoldgicas y facilita el acceso a herramientas de monitorizacion,
entrenamiento y socializacion en un solo lugar. La accesibilidad se
complementa con una interfaz facil de usar y funcionalidades que se adaptan
a diferentes niveles de experiencia, o que garantiza que todos los usuarios

puedan encontrar valor en la plataforma.

e Foco en la experiencia del usuario: FitNetwork prioriza la experiencia del
usuario al ofrecer herramientas y funcionalidades que se adaptan a las
necesidades individuales y fomentan la lealtad a largo plazo. Segun un estudio
de McKinsey & Company (2023), el 71% de los consumidores espera
interacciones personalizadas, 1o que no solo mejora la satisfaccién, sino que
también puede aumentar los ingresos hasta en un 15% y el ROl en marketing
entre un 10% y 30%. FitNetwork utiliza esta estrategia al implementar 1A para
analizar datos de comportamiento y ofrecer rutinas, recomendaciones y alertar
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adaptadas al progreso y preferencias del usuario.

Colaboraciones estrategicas: FitNetwork se beneficia de alianzas con marcas
deportivas, gimnasios y fabricantes de wearables como Garmin y Fitbit, que
no solo enriquecen la oferta de la plataforma, sino que también refuerzan su
credibilidad y alcance en el mercado. Estas colaboraciones permiten ofrecer
contenido exclusivo, promociones y descuentos, aumentando el atractivo para
los usuarios. Ademas, la participacion de influencers y entrenadores
personales como socios clave proporciona visibilidad y autenticidad a la

plataforma. Generando confianza y captacién de nuevos clientes.

DEBILIDADES INTERNAS DE FITNETWORK

Alta dependencia tecnoldgica: el éxito de este modelo de negocio depende
en gran medida del desarrollo, mantenimiento y mejora continua de su
plataforma tecnoldgica. Esto incluye la integracion de algoritmos de IA y los
dispositivos wearables, &reas que requieren no solo altos niveles de inversion
inicial, sino también equipos técnicos especializados para garantizar su
correcto funcionamiento. Si surgieran problemas técnicos o retrasos en las
actualizaciones, podria impactar negativamente la experiencia del usuario y la

retencion en la plataforma, debilitando su posicion competitiva.

Inexperiencia de los fundadores: la creadora de este proyecto no tiene
experiencia a la hora de crear empresas, pues acaba de graduarse de la
universidad y carece de experiencia previa de un proyecto parecido a este. Esto
podria resultar en errores operativos, falta de anticipacion ante desafios del
mercado o una mala asignacion de recursos. Seria necesario complementar
esta inexperiencia con profesionales de la materia lo que supone un mayor

coste del proyecto.

Riesgos de manejo de datos personales: FitNetwork se enfrenta al reto de
gestionar datos personales sensibles de sus usuarios, lo que implica riesgos
legales y reputacionales si no se garantiza una proteccion robusta. Segun el
estudio realizado por McKinsey (2023), el 85% de los clientes considera
crucial conocer las politicas de privacidad de datos de una empresa antes de

confiar en ella. Cualquier brecha de seguridad o uso indebido de los datos
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podria generar pérdida de confianza, sanciones legales y un dafio significativo

a la reputacion de la plataforma.

e Conocimientos técnicos para el desarrollo de la aplicacion: el desarrollo de
la plataforma requiere un equipo altamente cualificado en areas técnicas como
programacion, desarrollo de algoritmo de IA y analisis de datos. La
contratacion y retencion de este talento especializado no solo es costosa, sino
que también puede ser un desafio competitivo en un mercado donde las
habilidades tecnoldgicas estdn muy demandadas. Sin el equipo adecuado, la
implementacion y optimizacion de las funciones clave de la plataforma podran

verse comprometidas.

Tras este analisis de las fortalezas y debilidades internas de nuestro
modelo de negocio, podemos pasar a evaluarlas con la Matriz de Evaluacion de

Factores Internos como podemos ver en la Tabla 2.

FORTALEZAS
Propuesta de valor innovadora 0.17 4 0,68
Plataforma inclusiva y accesible 0.15 4 0,6
Foco en la experiencia del usuario 0,11 4 0,44
Colaboraciones estratégicas 0,1 3 0,3
Subtotal fortalezas 2,02

DEBILIDADES
Alta dependencia tecnologica 0,15 1 0,15
Inexperiencia de los fundadores 0,12 2 0,24
Riesgo de manejo de datos personales 0,12 1 0,12
Conocimientos técnicos para el desarrollo de la aplicacion 0,08 2 0,16
Subtotal debilidades 0,67
TOTAL | 2,69

Tabla 2: Matriz EFI. Fuente: Elaboracion propia.

Para realizar esta matriz, en primer lugar, hemos determinado un peso,
entre 0 y 1, a cada una de las fortalezas y debilidades que hemos identificado
anteriormente. A continuacion, las hemos clasificado: 1 para las debilidades
mayores, 2 para las debilidades menores, 3 para las fortalezas menores y 4 para
las fortalezas mayores. Finalmente, hemos hallado el valor ponderado de cada una
de ellas multiplicando el peso por su clasificacion, obteniendo un valor ponderado
total de 2,69. El valor del proyecto esta por encima de 2,5 lo que significa que este

modelo de negocio es fuerte. Gracias a este analisis, hemos podido profundizar en
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* Riesgos legales por manejo de datos personales: cumplimiento

.

aquellas areas de mejora mas importantes. Por otro lado, también podemos ver
que la inexperiencia de la creadora se ve compensada con la propuesta de valor

innovadora.

4.3. Resumen analisis interno y externo: Matriz DAFO
Finalmente, a modo resumen de todo este analisis tanto externo como
interno, en la figura 18 podemos ver una matriz DAFO donde se identifica las

debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades que hemos ido detectando:

Debilidades Amenazas

* Poder de negociacién alto de los clientes: mercado saturado con
multiples opciones gratuitas y de pago.
* Saturacién del mercado de apps de fitness: competencia con
plataformas establecidas como Strava y MyFitnessPal.
* Falta de tiempo de los usuarios: principal causa de abandono de
rutinas saludables.
* Costes tecnolégicos en aumento: desarrollo y mantenimiento de
la plataforma requiere inversion significativa.
* Riesgos de ciberseguridad y normativas de IA:
cumplimiento de regulaciones y proteccién de datos.

Alta dependencia tecnolégica: requiere una infraestructura
robusta y costosa

Inexperiencia de fundadores: falta de trayectoria en la gestion
de este tipo de empresas

del RGPD y normativas de IA en la UE.

Falta de conocimientos técnicos en el equipo fundador:
necesidad de contratar expertos en desarrollo de software,
1A y analisis de datos

Modelo freemium desafiante: dificultad para b .

- - ) B * Amenaza de productos sutitutivos: redes sociales
monetizar y convertir usuarios gratuitos en clientes de
pago generalistas y entrenadores personales pueden captar

usuarios potenciales.

Fortalezas Oportunidades
F O

* Apoyo gubernamental al deporte y la digitalizacién:

Propuesta de valor innovadora: combina red social con planes e icentivos para plataformas tecnoldgicas en el
herramientas de IA para personalizar entrenamientos. ambito deportivo

Plataforma inclusiva y accesible: adapatada a distintos niveles * Crecimiento del sector del fitness: aumento del nimero de usuarios
de experiencia en fitness. del mercado de apps de fitness.

Foco en la experiencia del usuario: uso de |A para personalizar * Expansion del uso de las redes sociales: FitNetwork se alinea con el
recomendaciones y mejorar la retencion de usuarios. comportameitnode los consumdiores digitales.

Colaboraciones estratégicas: alianzas con marcas deportivas, * Avances en IA y wearables: mejora de la tecnologia que permite
gimnasios y fabricantes de wearables. mayor personalizacion y precision en entrenamientos.

Uso de IAy dispositivos wearables: elementos diferenciadores * Mayor acceso a plataformas digitales: incremento global de

que potencian la personalizacion y fidelizacién de usuarios. usuarios de internet y redes sociales.

* Aumento de lainversion en salud y bienestar: tendencia global
hacia el fitness y la vida saludable.

Figura 18: Matriz DAFO. Fuente: Elaboracion Propia.

4.4. Andlisis CAME
Una vez hemos identificado las debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades de esta idea de negocio, vamos a utilizar un analisis CAME para

desarrollar estrategias que optimicen su posicionamiento y rendimiento.

e Correqir las DEBILIDADES:

o Alta dependencia de la infraestructura tecnoldgica: seria
fundamental invertir en sistemas de seguridad robustos y en tecnologia
cloud escalable para garantizar la disponibilidad del servicio.
Implementar protocolos de ciberseguridad avanzados y hacer copias

de seguridad periddicas.
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o Inexperiencia de los fundadores y falta de conocimientos técnicos
en el equipo fundador: la falta de experiencia en la gestion de este
tipo de empresa puede compensarse con la incorporacion de mentores
y asesores estratégicos con trayectoria en tecnologia, fitness y gestion
de negocios digitales. ademas, participar en programas de aceleracion
de startups y networking con otros emprendedores permitird adquirir

conocimientos clave sobre el mercado y la gestion empresarial.

o Riesgos legales por manejo de datos personales: es necesario
asegurar el cumplimiento total de las normativas de proteccion de
datos (RGPD) y destacar la transparencia en el manejo de la
informacion como un valor diferencial para generar confianza en los
usuarios. Debemos aprovechar la oportunidad de que conozcamos con
anterioridad a la creacion de la plataforma estas regulaciones para
tenerlas en cuenta desde el principio, ya que, posteriormente puede ser
méas costoso y complicado aplicarlas al modelo de negocio si la
plataforma ya ha sido creada. Es crucial implementar cifrado avanzado
y transparencia en las politicas de datos. Ademas de realizar auditorias

periddicas de ciberseguridad para mitigar riesgos.

o Modelo freemium desafiante: debemos desarrollar camparias de
marketing especificas que destaquen los beneficios exclusivos del
modelo premium, ofreciendo pruebas gratuitas por tiempo limitados e,
incluso, programas de recomendacion donde los usuarios obtengan
descuentos exclusivos por cada amigo que inviten y se registre en la

plataforma, incentivando asi el crecimiento organico de la comunidad.

e Afrontar las AMENAZAS:

o Poder de negociacion alto de los clientes: dado que los usuarios
pueden cambiar féacilmente de aplicacion, FitNetwork debe
diferenciarse ofreciendo una experiencia mas personalizada vy
atractiva. Se incluiran funciones como recompensas por constancia,
retos personalizados, rankings entre amigos Yy notificaciones

motivacionales que mantengan el engagement.
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Saturacion del mercado de apps de fitness: para destacar en un
sector tan competitivo, FitNetwork debe enfocarse en su propuesta
diferenciadora: uso de IA para personalizacion, comunidad fitness
activa y funcionalidades de red social. Estrategia como alianzas con
influencers y colaboraciones con gimnasios pueden reforzar su

posicionamiento.

Falta de tiempo de los usuarios: se deben disefiar planes de
entrenamiento optimizados por IA, que permitan a los usuarios
mejorar su condicion fisica sin dedicar demasiado tiempo. Ademas, se
puede agregar un modo de “entrenamiento exprés” con ejercicios

eficientes que puede incentivar el uso continuo de la app.

Costes tecnoldgicos en aumento: para gestionar el incremento en los
costes tecnoldgicos, FitNetwork puede buscar rondas de inversion,
financiacion publica, o alianzas estratégicas con marcas deportivas que
puedan aportar recursos a cambio de visibilidad en la plataforma. La
automatizacion de procesos mediante 1A también puede ayudar a

reducir costes operativos.

Riesgos de ciberseguridad y normativas de 1A: se debe invertir en
sistemas avanzados de proteccién de datos y realizar auditorias
regulares de seguridad. También es crucial mantenerse actualizado con
las regulaciones de IA en la UE para evitar sanciones y problemas

legales.

Amenaza de productos sustitutivos: para evitar que los usuarios
migren a otras plataformas, FitNetwork debe centrarse en crear una
comunidad altamente interactiva, con chats, foros, eventos en vivo y
planes de entrenamiento colaborativos. Una integracion con wearables
y meétricas de rendimiento en tiempo real también fortaleceria la

retencion de usuarios.
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Mantener las FORTALEZAS:

Propuesta de valor innovadora: continuar evolucionando la IA para
ofrecer recomendaciones mas precisas y personalizadas. También se
pueden desarrollar funcionalidades adicionales, como reconocimiento

de ejercicios mediante cAmara o anélisis de rendimiento en tiempo real.

Plataforma inclusiva y accesible: garantizar que la aplicacion tenga
una interfaz intuitiva y adaptable a diferentes niveles de experiencia en
fitness. Se pueden incluir tutoriales interactivos, preguntas de
personalizacion al inicio y accesibilidad para personas con

discapacidad.

Foco en la experiencia del usuario: implementar gamificacion con
recompensas por constancia, logros desbloqueables y retos
personalizados. También es clave ofrecer notificaciones motivaciones
e integracion con asistentes virtuales como Siri y Alexa para facilitar

el uso diario.

Colaboraciones estratégicas: expandir alianzas con marcas de ropa
deportiva, gimnasios y entrenadores personales, permitiendo acceso a
contenido exclusivo y promociones dentro de la app.

Uso de IA y dispositivos wearables: seguir invirtiendo en el
desarrollo de algoritmos personalizados para ofrecer recomendaciones
y planes de entrenamiento Unicos que mejoren la experiencia del
usuario. Ya que hemos visto que la personalizacion de los servicios es
clave para el rendimiento 6ptimo, debemos explotar esta caracteristica

de nuestro modelo de negocio.

Explotar las OPORTUNIDADES:

o Apoyo gubernamental al deporte y la digitalizacion: aplicar a

subvenciones estatales y programas de innovacion tecnoldgica que
apoyen el desarrollo de soluciones digitales en el ambito del deporte y

la salud.
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o Crecimiento del sector fitness: invertir en estrategias de SEO,
publicidad en redes sociales y colaboraciones con influencers fitness
para atraer a la creciente base de usuarios interesados en fitness digital.

o Expansion del uso de redes sociales: incorporar funcionalidad de
viralizacién como compartir logros automaticamente en redes sociales

y retos comunitarios que fomenten el engagement.

o Avances en IA y wearables: desarrollar funcionalidades avanzadas
como entrenadores virtuales con IA, analisis de biomecanica mediante
la cdmara del mdvil y ajuste dinamico de planes de entrenamiento

segun el rendimiento del usuario.

o Mayor acceso a plataformas digitales: expandir la compatibilidad de
FitNetwork con dispositivos moviles, smartwatches y asistentes de

voz, asegurando una experiencia fluida en maltiples plataformas.

o Aumento de la inversion en salud y bien estar: posicionar
FitNetwork como un referente en bienestar digital, explorando
colaboraciones con aseguradoras de salud, corporaciones que
fomenten el bienestar laboral y centro médicos interesados en fomentar

el ejercicio fisico entre sus pacientes.

Como conclusion de este apartado, el analisis externo revela un entorno
altamente competitivo. A nivel macroeconémico, factores como el creciente
interés en la salud y el bienestar, el apoyo gubernamental a la digitalizacién del
deporte y los avances en 1A y dispositivos wearables presentan un escenario
favorable para la expansion de la plataforma. Sin embargo, desafios econdmicos
como la inflacién y la incertidumbre financiera pueden afectar la disposicion de
los usuarios a pagar por servicios premium, lo que obliga a optimizar estrategias
de monetizacion. En el entorno especifico, hemos confirmado que el alto nivel de
competitividad y el poder de negociacion de los clientes representan barreras
importantes para la consolidacion de FitNetwork, dada la saturacién del mercado
y la disponibilidad de alternativas gratuitas o establecidas. No obstante, la
diferenciacion a través de la personalizacion con IA, la integracion con wearables

y la creacion de una comunidad sélida pueden ser claves para destacar en un
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mercado cada vez mas exigente.

Por otro lado, con el analisis interno, hemos encontrado como principales
ventajas de este modelo de negocio su propuesta de valor innovador, que combina
funcionalidades de red social con herramientas avanzadas de IA para la
personalizacion de entrenamientos, y su enfoque en la experiencia del usuario,
aspectos clave para la diferenciacion en un mercado altamente competitivo.
Ademas, las colaboraciones estratégicas con marcas deportivas y fabricantes
wearables fortalecen su posicionamiento y credibilidad. Sin embargo, la alta
dependencia tecnoldgica, la falta de experiencia de los fundadores en la gestion
de empresas y los desafios en proteccion de datos personales representan riesgos
que deben ser gestionados con estrategias adecuadas. La viabilidad del modelo
freemium y la conversion de usuarios gratuitos en clientes de pago también son

desafios clave para garantizar la rentabilidad del negocio.

5. PLAN DE MARKETING

5.1. Anélisis del mercado
Una vez analizado el entorno de nuestra idea de negocio y haber
identificado las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades, debemos
comprender la posicion de FitNetwork en comparacion con sus competidores, asi
como identificar las necesidades y expectativas de nuestros consumidores para

crear una estrategia de marketing efectiva que se alinee con estas necesidades.

Con el fin de llevar a cabo un analisis detallado tanto del mercado como
de los clientes, se ha disefiado una encuesta mediante Google Forms. La encuesta
consta de 22 preguntas organizadas en tres apartados. En el primer apartado, se
recogen datos generales sobre los encuestados, como su edad, género y la
frecuencia con la que realizan actividad fisica. Posteriormente, en funcién de su
respuesta sobre la frecuencia de actividad fisica, los participantes son dirigidos a
diferentes bloques de preguntas, segmentando a los consumidores en dos grupos:
personas activas (aquellas que realizan deporten entre 1 y mas de 6 veces por
semana) y personas no activas (quienes practican deporte de forma ocasional o
nunca). En la figura 19 se observa que la mayoria de los encuestados pertenece al

grupo de personas activas, destacando aquellos que realizan ejercicio con mayor
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frecuencia: un 4% entrena mas de 6 veces por semana, un 40% lo hace de 3 a5
veces por semana, y un 24,5% entrena de 1 a 2 veces por semana. En contraste, el
grupo de personas menos activas es significativamente menor, con un 19,5% que

realiza ejercicio ocasionalmente y un 12% que nunca practica actividad fisica.

@ Mas de 6 veces por semana
@ 3 -5 veces por semana
1 -2 veces por semana
@ Ocasionalmente
@ Nunca

Figura 19: Respuesta a la pregunta: ¢Con qué frecuencia practicas deporte? Fuente:

Elaboracion Propia.

El objetivo principal de esta encuesta es obtener informacion clave que
permita evaluar la viabilidad del modelo de negocio que estamos desarrollando,

identificando patrones de comportamiento y necesidades especificas de cada

grupo.

La encuesta la han realizado 200 personas, 137 personas activas y 63
personas no activas. Debemos tener en cuenta a ambos grupos de consumidores
ya que una de las bases de FitNetwork es la inclusividad, sin importar la frecuencia
con la que realicen actividades deportivas. En primer lugar, vamos a centrarnos

en las respuestas del primer grupo, las personas activas.
PERSONAS ACTIVAS

Lo primero que se le preguntaba a estos encuestados es sobre el tipo de
actividad deportiva que realizan con mayor frecuencia. Como podemos ver en la
figura 20, la actividad mas frecuente es el gimnasio que representa un 40,1% de
los encuestados, seguido por el running (19,7%), yoga o pilates (10,9%) y
deportes en equipo (10,9%). Sin embargo, también podemos observar que hay una
gran variedad de actividades deportivas. Con esta pregunta podemos saber cuéles

son las actividades méas populares y poder enfocarnos en ellas.
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@® Gimnasio

@ Running
Yoga/Pilates

@ Deportes en equipo

@ Natacion

® Boxeo

@ Crossfit

® Andar

113V

Figura 20: Respuesta a la pregunta: ¢Qué tipo de actividad deportiva realizas con
mayor frecuencia? Fuente: Elaboracion Propia.

De los 137 encuestados que forman parte de este grupo, resulta interesante
que el 60,6% de los encuestados suelen dedicar entre 30 y 60 minutos de promedio
a sus entrenamientos, mientras un 32,8% le decian méas de 60 minutos y, el restante
6,6% dedica menos de 30 minutos de media a cada sesion de entrenamiento, como
podemos ver en la figura 21. Esta pregunta nos sirve para que las rutinas

personalizadas se asemejen a la realidad de nuestros consumidores.

@® Menos de 30 minutos
@ 30 - 60 minutos
Mas de 60 minutos

Figura 21: Respuesta a la pregunta: ¢ Cuanto tiempo dedicas a cada sesion de

entrenamiento? Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado, también se les pregunt6 sobre su principal motivacion para
hacer deporte. Como podemos ver en la figura 22, la motivacion mas repetida fue
salud bienestar (67,2%) seguida por reduccion de estrés (50,4%), estética (38,7%),
rendimiento deportivo (34,3%) y socializar (24,1%). Esto nos demuestra el
creciente interés por la salud y el bienestar. Por otro lado, aunque no es la que mas
porcentaje represente, podemos ver que socializar también es una de las

principales motivaciones para los encuestados.
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Salud y bienestar 92 (67,2 %)

Estética

Rendimiento deportivo 47 (34,3 %)

Reduccién del estrés 69 (50,4 %)
Socializar 33 (24,1 %)
Diversion 1(0,7 %)

0 20 40 60 80 100

Figura 22: Respuesta a la pregunta: ;Cudl es tu principal motivacion para hacer

deporte? Fuente: Elaboracion propia.

Para poder conocer mejor a nuestro publico objetivo, podemos profundizar
mas en esta pregunta segmentando por grupos de edad. Como podemos ver en la
figura 23, mientras que los usuarios mas jovenes (16 — 25 afios) priorizan la
socializacion, la estética y el rendimiento deportivo, a partir de los 26 afos
aumenta el interés por la salud y la reduccién del estrés. En los mayores de 40
afios, la salud y el bienestar se convierten en la motivacion principal, con un menor
interés en otros factores. Este andlisis refleja la importancia de la personalizacion

en las experiencias deportivas, ya que las motivaciones varian segun la edad.

Edad

mayor o igual a 41

36-40
3135 [ I
0% 20% 40% 60% 80% 100%

® Salud y bienestar mEstética Rendimiento deportivo ®Reduccion de estrés  ® Socializar

Figura 23: Respuesta a la pregunta: ¢ Cual es tu principal motivacion para hacer
deporte? Segmentado en grupos de edad. Fuente: Elaboracién Propia
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Asimismo, como una de las caracteristicas mas importantes para
FitNetwork es la integracion con dispositivos, se les pregunto a los encuestados si
utilizaban algun dispositivo o aplicacion para monitorear sus entrenamientos o su
salud. Esta pregunta tenia también como objetivo identificar competidores
directos que podrian afectar a la idea de negocio de FitNetwork, como hemos
utilizado anteriormente en la estrategia de Blue Ocean CANVA. EI 59,9% de los
encuestados indicd que no utilizaban ningun tipo de aplicacion o dispositivo
mientras el 40,1% restante indicaron que si los utilizaban como podemos ver en
la figura 24, siendo la aplicacion més reconocida Strava y el dispositivo el Apple
Watch.

®si
® No

Figura 24: Respuesta a la pregunta: ¢Utilizas alguna aplicacion para monitorear tus
entrenamientos o tu salud? Fuente: Elaboracion Propia.

Igualmente, consideramos fundamental identificar las caracteristicas mas
valoradas por los encuestado en aplicaciones fitness similares a FitNetwork, con
el objetivo de incorporarlas en nuestro modelo de negocio y enriquecer los
servicios ofrecidos a través de nuestra plataforma. Tal como se observa en la
figura 25, las funcionalidades mas populares incluyen: seguimiento de
entrenamientos (68,6%), planes personalizados (56,9%), retos y competiciones
(36,5%), integracion con dispositivos (32,1%) y comunidad (29,9%).

A partir de estos resultados, podemos concluir que FitNetwork ya
incorpora todas estas caracteristicas clave, lo que refuerza la alineacién de nuestra

propuesta de valor con las preferencias y expectativas de los usuarios potenciales.
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Seguimiento de entrenamientos 94 (68,6 %)

Planes personalizados 78 (56,9 %)

Retos/competiciones 50 (36,5 %)

Integracién con dispositivos 44 (32,1 %)

Comunidad 41 (29,9 %)

Que te indique que puedes co...[}—1 (0,7 %)

Gumnisio con entrenadorff—1 (0,7 %)

0 20 40 60 80 100

Figura 25: Respuesta a la pregunta: ¢Qué caracteristicas valoras mas en una app de
fitness? Fuente: Elaboracién Propia.

Por otro lado, se les pregunto por su nivel de satisfaccion con las
soluciones actuales que utilizan para sus entrenamientos. El objetivo de esta
pregunta es poder identificar si existen oportunidades de mejora en el sector o cual
era la disposicion de los encuestados a probar nuevas soluciones. La mayoria de
los encuestados (41,6%) tiene una satisfaccion media. Esto indica que las
herramientas actuales cumplen sus necesidades parcialmente, pero aun existe un
margen de mejora. Ademas, un 14,6% de los usuarios se siente insatisfecho, lo
que refleja una oportunidad para captar este segmento con una propuesta mas
completa. Solo un 11,7% de los encuestados estad completamente satisfecho, lo
que evidencia una baja fidelizacion hacia las soluciones existentes y refuerza la
necesidad de ofrecer servicios diferenciadores. Podemos ver esta informacion en

la figura 26.

60

57 (41,6 %)

40 44 (32,1 %)

20

16 (11,7 %)

12 (8,8 %)

8 (5,8 %)

Figura 26: Respuesta a la pregunta: En una escala del 1 al 5, ;qué satisfecho estas con
las soluciones actuales (gimnasios, apps, etc.) que utilizas para tus entrenamientos?
Fuente: Elaboracion Propia.
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Para concluir, se les pregunto sobre su interés por una aplicaciéon como
FitNetwork. Como podemos ver en la figura 27, el 65% de los encuestados estaban
interesados, lo que evidencia un fuerte interés en la creacion de una comunidad
fitness interactiva. Ademas, un 23,4% respondioé “Tal vez”, lo que sugiere que,
con una propuesta atractiva y diferenciada, podrian ser convencidos a participar
en esta plataforma. Solo un 11,7% indic6 que no estaria interesado, lo que
representa una minoria. Estos resultados refuerzan la viabilidad de FitNetwork
como una plataforma enfocada en la comunidad y el intercambio de rutinas,
mostrando que existe una demanda significativa por este tipo de interaccién social

en el sector del fitness.

® si
® No

Tal vez

Figura 27: Respuesta a la pregunta: ¢ Te interesaria una red social donde puedas
compartir tus rutinas de entrenamientos y aprender de las rutinas de otros usuarios?

Fuente: Elaboracion Propia.
PERSONAS NO ACTIVAS

En primer lugar, se preguntd a los encuestados por las razones principales
que les impiden realizar actividades deportivas o fisicas de manera habitual, con
el objetivo de comprender mejor a este segmento de clientes y sus barreras. La
falta de tiempo fue la razon mas mencionada, con un 60,3% de las respuestas, lo
que confirma uno de los riesgos identificados previamente en el andlisis del
entorno. Otra de las barreras mas mencionadas fue la falta de interés (57,1%), lo
que refuerza la necesidad de que FitNetwork ofrezca no sélo soluciones flexibles
sino también motivadoras. Ademas, un 25,4% menciono lesiones o problemas de
salud, lo que sugiere la importancia de ofrecer entrenamientos adaptados, y un
19% indic6 que los costes elevados son un obstaculo, evidenciando la oportunidad

de implementar un modelo freemium para atraer a este segmento, como podemos
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ver en la figura 28.

Falta de tiempo 38 (60,3 %)

Falta de interés 36 (57,1 %)
Costes elevados

Lesiones o problemas de salud 16 (25.4 %)

Lo que me gusta hacer es dificil

1(1,6 %
de encontrar: clases de baile (1.6 %)

Falta de organizacion 1(1,6 %)

Figura 28: Respuesta a la pregunta: ¢Cual es el principal motivo por el que solo haces

deporte ocasionalmente o no haces deporte? Fuente: Elaboracion Propia.

Dando continuidad a la pregunta anterior, se les preguntd sobre qué les
motivaria para empezar a hacer deporte. La figura 29 explica que la pérdida de
peso (30,2%), la mejora de salud (25,4%) y la reduccion de estrés (14,3%) son las
principales motivaciones, es decir, aspectos relacionados con la salud. Podemos
confirmar la oportunidad que hemos identificado previamente sobre el creciente
interés sobre la salud y el bienestar. Ademas, otra de las motivaciones mas
mencionadas por los encuestados fue socializar (14,3%), que va en linea con una

de las bases de FitNetwork.

@ Mejora de salud
@ Pérdida de peso
@ Socializar

/ @ Reducir el estrés
— ® Picer
@ Todas las anteriores

@ Tener un fisico mas estético.
@ Sentirme mejor

Figura 29: Respuesta a la pregunta: ;Qué te motivaria a empezar a hacer deporte?
Fuente: Elaboracion Propia.

Similar a una de las preguntas formuladas al primer grupo, consideramos
relevante identificar qué tipo de actividad fisica resultaba méas atractiva para este
segmento con el objetivo de fomentar habitos mas saludables. Como se muestra
en la figura 30, la opcién mas popular son las clases grupales con un 27%,
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seguidas por los deportes al aire libre con 25,4%, el gimnasio con un 23,8% Y, por
altimo, yoga o pilates con un 20,6%. Estos resultados reflejan una preferencia por
actividades que combinan socializacion y flexibilidad, lo que podria ser clave para

disefiar estrategias que motiven a este grupo a adoptar una rutina activa.

@ Gimnasio

@ Deportes al aire libre
Yoga/Pilates

@ Clases grupales

@ Nose

@ deportes en equipo

Figura 30: Respuesta a la pregunta: ¢ Qué tipo de actividad fisica te resultaria mas

atractiva para empezar? Fuente: Elaboracion Propia.

Ademaés, como al grupo anterior, también se les preguntd, en una escala
del 1 al 5, cdmo de util le resultaria una aplicacion similar a la de FitNetwork. La
figura 31 muestra que un 36,5% de los encuestados otorgo la maxima puntuacion
(5), lo que indica un alto interés en este tipo de plataforma. Ademas, un 15,9%
puntuo con 4, lo que refuerza la percepcién de que compartir rutinas, consejos y
experiencia podria incentivar a usuarios menos activos. En contraste, solo un
12,7% considera que esta opcion no seria Gtil, otorgando una puntuacion de 1.
Estos resultados destacan una oportunidad clara para FitNetwork de captar
usuarios a traves de una comunidad interactiva que promueva la motivacién y la

constancia en el ejercicio.

30

23 (36,5 %)

20

10 12 (19 %)
8 (12,7 %)

RECED) ICIRECED)

Figura 31: Respuesta a la pregunta: de una escala del 1 al 5, si existiera una red social

donde las personas compartieran sus rutinas de entrenamiento, consejos y experiencias,
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¢te resultaria util para motivarte a empezar a hacer deporte? Fuente: Elaboracion Propia.

Por dltimo, se les preguntd sobre las caracteristicas que una aplicacion
similar a la descrita en la pregunta anterior necesita tener para motivarles a este
cambio de hébitos. La figura 32 muestra que la opcién mas valorada es “rutinas
para principiantes”, seleccionada por un 65,1% de los encuestados, lo que
evidencia la necesidad de contar con contenido accesible y adaptado para personas
que se inician en la actividad fisica. Le sigue la “comunidad de apoyo” con un
46%, lo que resalta la importancia de crear un entorno social que fomente la
motivacion y la constancia. Los “retos grupales” también son una caracteristica
relevante, mencionada por un 42,9% lo que muestra que los usuarios buscan
desafios compartidos para mantenerse activos. Por Gltimo, un 34,9% indico que

las recomen pasas podran ser un incentivo adicional.

Rutinas para principiantes 41 (65,1 %)

Comunidad de apoyo 29 (46 %)

Recompensas 22 (34,9 %)

Retos grupales 27 (42,9 %)

Ni idea
Para practicar deporte no me...

Rutinas para principiantes con...

Figura 32: Respuesta a la pregunta: ¢ Qué caracteristicas de una plataforma te

motivarian a empezar a practicar deporte? Fuente: Elaboracion propia.

5.2.  Andlisis y segmentacion de clientes
Como hemos ido viendo a lo largo de este documento, para el éxito de
nuestro modelo de negocio, es esencial la personificacion de nuestros servicios.

Para ello, debemos tener una clara segmentacion de nuestros clientes.

En el andlisis anterior, hemos podido comprobar que las necesidades de
nuestros usuarios son totalmente diferentes dependiendo de si se tratan de
personas que ya realizan deporte de forma habitual o si, por el contrario, son

personas que solo lo realizan ocasionalmente o nunca.
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Una conclusion clave es que la socializacion y el desarrollo de una
comunidad desempefia un papel fundamental para motivar a los grupos de
personas menos activas a comenzar o retomar la practica deportiva. Mientras que
las personas mas activas tienden a centrarse en logros personales o mejora fisica,
los usuarios menos activos parecen buscar en mayor medida apoyo social y
pertenencia a una comunidad como elemento clave para mantener la constancia.
Esto se refleja en la preferencia por caracteristicas como clases grupales,
comunidad de apoyo y retos compartidos, que destacan la necesidad de sentirse

acompariados, motivados por otros y parte de un grupo.

Esto implica que, para captar a este segmento, una plataforma como
FitNetwork debe priorizar funcionalidades que fomenten la interaccion entre
usuarios, como foros, grupos de entrenamiento, retos colaborativos o incluso
reconocimiento social dentro de la plataforma. Crear una experiencia en la que los
usuarios puedan compartir sus logros, recibir feedback positivo y aprender de las
experiencias de otros usuarios puede ser un incentivo mucho mas eficaz para los
usuarios menos activos que simplemente ofrecer contenidos de entrenamiento. En
resumen, la dimensién social es un factor motivador clave para quienes buscan

una razon mas alla de los beneficios fisicos para empezar a hacer deporte.

Sin embargo, para las personas mas activas, las necesidades principales se
centran en mejorar su rendimiento y alcanzar objetivos especificos, por lo que
buscan funcionalidades avanzadas como planes de entrenamiento personalizado,
seguimiento detallado de métricas y retos individuales 0 competiciones. Aunque
la socializacién no sea su motivacién principal, también puede resultar Gtil una
comunidad enfocada en el alto rendimiento. Donde puedan compartir logros y

recibir reconocimiento.

Ademas, también podemos segmentar a estos clientes no sélo por sus
intereses sino, también, por caracteristicas como su edad y su género. En la figura
33 podemos ver que la mayoria de los encuestados (un 54,5%) tienen entre 21y
25 afios, seguido por las personas en un rango de edad entre 16 y 20 afios con un
13,5% y entre 26 y 30 afios con un 11% de representacion. Estos rangos de edades
podrian constituir nuestro publico objetivo principal, ya que son las generaciones

que tienen mas facilidades para usar redes sociales y confiar en soluciones
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tecnoldgicas.

@ 16-20
®21-25

26 - 30
®31-35
@ 36-40
@ mayor o igual a 41

Figura 33: Respuesta a la pregunta: Edad. Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto al género, en la figura 34 vemos que existe bastante equilibrio
entre el género masculino y femenino, aunque tiene mayor representacion el
género femenino con un 57,5%. Esto se puede deber a que las mujeres son mas
dadas a compartir aspectos de su vida en redes sociales o plataformas similares y,
por ello, les resulta mas atractivo el tipo de servicios que queremos ofrecer con

nuestro modelo de negocio.

@® Hombre
@ Mujer
Prefiero no decirlo

Figura 34: Respuesta a la pregunta: Género. Fuente: Elaboracion Propia.

Finalmente, para poder resumir toda la informacion de este apartado, en
las figuras 35 y 36 podemos ver un Buyer Persona para cada grupo de usuarios
que hemos identificado con la encuesta. Esta herramienta nos permite tener un
perfil detallado de nuestro cliente ideal, basado en datos reales y observaciones
clave. Ademas, nos facilita la alineacion de nuestras estrategias de marketing y
ventas entre otros aspectos, para lograr una mejor conexién con nuestro publico
objetivo (Pursell, 2015/2024).

73



PERFIL @"
« Edad: 27 afos

* Género: femenino.

« Ocupacién: Administrativa en una empresa.

« Frecuencia deportiva: ocasionalmente o
nunca.

* Intereses principales: salud y bienestar,
socializacion, reduccion de estrés

* Motivaciones: perder peso, mejorar su
salud, sentirse acompafiada en el proceso.

« Barreras: falta de tiempo e interés.

OBJETIVOS

* Encontrar una comunidad que le motive
y acomparie en el proceso.

¢ Participar en retos grupales que le
animen a ser constante.

* Seguir rutinas simples y adaptadas a
principiantes.

¢ Sentirse parte de una red donde pueda
compartir sus logros y recibir feedback
positivo.

Persona no activa
Maria

@ NECESIDADES Y EXPECTATIVAS

Marfa siente que quiere empezar a hacer deporte, pero necesita un
empujon motivacional. Lo que mas le frena es la falta de tiempo y
de interés, y muchas veces no sabe por donde empezar. Para ella,
una plataforma que ofrezca rutinas para principiantes, una
comunidad de apoyo y la posibilidad de participar en retos
grupales seria ideal para mantenerse motivada. ademas, Maria
valora que los entrenamientos sean flexibles y accesibles,
adaptados a su nivel fisico y a su tiempo disponible.

I:I FUNCIONALIDADES CLAVE
F— N

* Comunidad de apoyo con foros y grupos de interés.
* Retos y desafios colaborativos.
* Recompensas por logros y constancia.

* Planes de entrenamiento adaptados a principiantes.

v

b
_

(S,

Figura 35: Buyer Persona para personas no activas. Fuente: Elaboracion Propia.

PERFIL @"
Edad: 21 afios

Género: masculino.

Ocupacién: estudiante en la universidad.
Frecuencia deportiva: 3 a 5 veces por semana.
Intereses principales: Mejora del rendimiento,
salud y bienestar, reduccion de estrés.
Motivaciones: alcanzar objetvios personales,
mejorar su fisico, desafiarse a si mismo.
Barreras: falta de personalizacion en las apps
actuales, poca variedad de entrenamientos.

e e

OBJETIVOS @

Personalizar sus entrenamientos seglin sus
metas especificas.

Medir su progreso mediante estadisticas y
métricas avanzadas.

Participar en desafios individuales para
mantenerse motivado.

Conectar con otros deportistas avanzados
para compartir logros.

Persona activa

Javier

@ NECESIDADES Y EXPECTATIVAS

Javier es una persona activa que busca optimizar sus
entrenamientos vy llevar su rendimeinto al siguiente nivel.
Actualemnte entrena en el gimnasio y practica running, pero
siente que las aplicaciones disponibles no ofrecen la
personalizacién que necesita ni retos avanzados que lo motiven.
Para él, una plataforma como FitNetwork debe ofrecer planes
personalizados, seguimiento detallado de métricas y la posiblidad
de participar en retos individuales o competiciones.

L1 FUNCIONALIDADES CLAVE

* Planes de entrenamiento personalizado y avanzados.

* Seguimiento de métricas y progreso (calorias, tiempo,
distancias, etc.).

* Retos y competiciones.

« Contenido educativo sobre nutricion y técnicas deportivas
avanzadas.

Figura 36: Buyer Persona para personas activas. Fuente: Elaboracion Propia.

5.3. Estrategias de comunicacion a seguir

Tras este andlisis del mercado y de nuestros consumidores, vamos a pasar

a desarrollar y explicar las estrategias de comunicacion que vamos a seguir para

dar a conocer a FitNetwork. Para ello, utilizaremos la herramienta de las 7 P’s que

nos ayudara a definir las bases de nuestro modelo de negocio, establecer nuestras

prioridades, solidificar nuestra posicion en el mercado diferenciandonos de

nuestros competidores, captar a los potenciales clientes y alcanzar nuestros
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objetivos. Para ello debemos definir nuestro Producto o Servicio, Precio, Punto

de venta, Promocidn, Personas, Proceso y Presentacion (Gomez, 2023).
SERVICIO

Este término hace referencia a lo que vamos a ofrecer con nuestro modelo
de negocio para satisfacer una necesidad. En el caso de FitNetwork, queremos
satisfacer la necesidad de motivacién, comunidad y personalizacion en el
entrenamiento. Por lo tanto, el servicio que vamos a ofrecer es una plataforma
digital que combina funcionalidades de una red social con herramientas avanzadas
de seguimiento y personalizacion del entrenamiento. La propuesta de valor radica
en permitir a los usuarios compartir sus rutinas, registrar su progreso y conectar
con otros entusiastas del fitness. A diferencia de otras aplicaciones de
entrenamiento, FitNetwork se enfoca en la interaccion social y la gamificacién
para mantener a los usuarios motivados y comprometidos con sus objetivos de
salud y bienestar. La plataforma ofrece un modelo freemium, donde los usuarios
pueden acceder gratuitamente a funciones basicas, mientras que las opciones

premium incluyen analisis detallados de rendimiento.
PRECIO

El precio hace referencia al importe asignado para la comercializacién del
servicio. Como hemos mencionado en el apartado anterior, el modelo de negocio
de FitNetwork sigue una estrategia freemium, donde el acceso a funcionalidades
basicas como compartir las rutinas o el registro del progreso deportivo es gratuito,
pero se ofrecen planes premium con caracteristicas avanzadas mediante una
suscripcion mensual o anual. Para establecer este precio, utilizamos la encuesta
utilizada para el analisis del mercado y el anélisis de los consumidores (ver Anexo
1). La figura 37 destaca que los usuarios activos muestran mayor disposicion a
pagar por estos planes premium gue los no activos. Asi podemos observar que el,
29,20% de los activos estarian dispuestos a pagar por la aplicacién, lo que
representa una oportunidad clave de monetizacion. En cambio, los usuarios no
activos son mas reacios, de hecho, un 42,86% seleccionaron que no pagarian, por
lo que seria necesario establecer estrategias de engagement antes de promover

estos planes de pago.
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40,00%
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Tal vez

29,20%
26,98%

Si

Figura 37: Respuesta a la pregunta: ¢ Estarias dispuesta/o a pagar una suscripcion

30,00%
25,00%
20,00%
15,00%
10,00%

5,00%

0,00%

mensual o anual para acceder a funciones premium? Fuente: Elaboracion Propia.

También se les pregunté sobre el rango de precios que consideraban
razonables para esta suscripcion. La mayoria de los usuarios se inclina por precios
bajos, con un 52,5% dispuestos a pagar entre 5€ y 10€ y un 38,33% que prefiere
menos de 5€, como podemos ver en la figura 38. Esto sugiere que la estrategia de
precios debe centrarse en modelos asequibles, con opciones accesibles por debajo
de 10€. Por otro lado, también debemos tener en cuenta el precio de nuestros
consumidores para poder establecer un precio competitivo. Como hemos visto en
el analisis de los competidores, en la figura 15, el rango de precios del mercado
es de 3€ a 10€ al mes. Es por ello por lo que hemos establecido el precio para

acceder a estas funcionalidades avanzadas en 4 € al mes.

2.50%

6,67%

= Menos de 5€

= Entre 5€y 10€
Entre 11€ y 15€

= Mas de 15€

Figura 38: Respuesta a la pregunta: ;Qué rango de precios consideras razonable para

una suscripcion mensual? Fuente: Elaboracion Propia.
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PUNTO DE VENTA O POSICION:

En otras palabras, donde pueden encontrar nuestros usuarios nuestra
plataforma para utilizarla. Dado que FitNetwork es un producto digital, su
distribucion se realiza a través de canales en linea, principalmente la App Store y
Google Play, lo que permite su acceso global e inmediato. Ademas, la plataforma
cuenta con una pagina web que ofrece informacion sobre el servicio y
funcionalidades basicas, aunque la mayoria de las interacciones ocurren dentro de
la aplicacion. Asimismo, como se explico en el Business Model Canvas, se
estableceran alianzas estratégicas con gimnasios y marcas deportivas. Estas
colaboraciones permitiran tanto el patrocinio como la organizacion de eventos
deportivos y competiciones, fortaleciendo la presencia de FitNetwork en el

ecosistema fitness.
PROMOCION

En este apartado, hacemos referencia a las ticticas de marketing y
publicidad para conectar con nuestro publico objetivo. Nuestra estrategia de
promocion se basa en el marketing digital, con un fuerte enfoque en redes sociales
y marketing de contenido, ya que son las plataformas que mas utiliza nuestro
publico objetivo. Las estrategias incluyen campafias con influencers del fitness
que promuevan la plataforma a través de retos virales, publicaciones de progreso
y recomendaciones personalizadas. Un ejemplo de influencer con el que se podria
colaborar es Victoria Monasterios. Victoria es una creadora de contenido con un
poco menos de 600.000 seguidores en Instagram, conocida por compartir con sus
seguidores sus rutinas de forma diaria para animar a aquellas personas que quieren
empezar en el mundo del fitness, pero no saben como hacerlo (Victoria
Monasterios, s.f.). Al ser un contenido bastante similar al que se puede compartir
en la plataforma de FitNetwork, puede ser interesante tener una colaboracion con
ella para darnos a conocer entre estos usuarios que necesitan motivacion y

orientacion para poder empezar a tener unos habitos mas saludables.

Por otro lado, se implementara un blog en la pagina web con articulos
sobre fitness, nutricion y técnicas de entrenamiento para mejorar el
posicionamiento SEO (del inglés Search Engine Optimization) y atraer trafico

organico. La publicidad pagada en plataformas como Instagram y TikTok también
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jugara un papel clave, segmentado anuncios dirigidos a publicos interesados en el
fitness. Asimismo, se incentivara la adquisicion de usuarios mediante un programa
de referidos, ofreciendo recompensas a quienes inviten a amigos a unirse a la
plataforma. Sin embargo, la estrategia de promocion clave sera el contenido
generado por los usuarios. Al compartir su progreso y objetivos cumplidos en
redes sociales populares como Instagram, los usuarios no solo compartirdn su
evolucion, sino que también difundirdn organicamente la aplicacion, ampliando

su alcance y atrayendo a nuevos interesados de manera natural.
PERSONAS

Hasta ahora solo hemos hablado del producto, pero las personas y la
relaciébn con nuestros consumidores también es muy importante para la
rentabilidad y el éxito del modelo de negocio. Para garantizar una experiencia de
usuario Optima, FitNetwork prioriza un servicio de atencion al cliente eficiente y
accesible. La plataforma contard con soporte en redes sociales y con un chatbot
integrado accesible en la pagina web para atender consultas y resolver dudas.
Ademas, serd necesario contratar a personas que compartan los valores de
FitNetwork y de la imagen que queremos proyectar con este modelo de negocio.
Todo lo relacionado con este aspecto se explicara detalladamente en el epigrafe

del Plan de Recursos Humanos.
PROCESO

La experiencia del usuario en FitNetwork esta disefiada para ser fluida y
sencilla desde el primer contacto con la aplicacion. El proceso implica descargar
la aplicacion desde el dispositivo movil del usuario y configurar su perfil en
minutos completando unos campos basicos que permitird a la aplicacion sugerir
rutinas alineadas con el objetivo y la experiencia deportiva del usuario, ademas de
conexiones con otros usuarios con intereses y objetivos similares. Asimismo, se
incorporan elementos de gamificacién, como recompensas y desafios, que
incentivan la participacion activa. Por ejemplo, los usuarios pueden recibir
incentivos por mantener registrar sus entrenamientos en la plataforma durante un
namero determinado de dias o por completar una cantidad especifica de
entrenamientos. Estas dinamicas estan disefiadas para fomentar la participacion

activa, mantener el compromiso de los usuarios y mejorar su experiencia dentro

78



de la aplicacion. En cuanto a la suscripcion premium, el proceso de pago es
optimizado para reducir fricciones, con mdltiples opciones de pago Yy

recordatorios automaticos antes de la renovacion.
PRESENTACION

Aunque FitNetwork opera en el entorno digital, la construccion de una
identidad de marca sélida y una experiencia de usuario excepcional son claves
para su exito. La aplicacion presenta un disefio moderno e intuitivo, que facilita
la navegacion y mejora la interaccion del usuario. Para reforzar su presenciaen la
comunidad fitness, FitNetwork apostard por estrategias de branding, como
merchandising exclusivo (camisetas, accesorios deportivos) y la organizacion de
eventos y competiciones patrocinadas. Ademas, se implementaran colaboraciones
con gimnasios y otros eventos deportivos, permitiendo que la plataforma gane

visibilidad y credibilidad dentro de nuestro publico objetivo.

En la figura 39 podemos ver un resumen de este analisis sobre las

estrategias de marketing.

PRODUCTO PRECIO POSICION PROMOCION

* Modelo freemium con
suscripcion mensual o
anual para acceder a
funciones premium
Precio establecido en
6,99€/mes para ser
competitivo con el

Plataforma digital que
combina red social y
herramientas de
entrenamiento
Permite compartir
rutinas, registrar
progreso y conectar

con amigos mercado
Se diferencia por su
interaccion social
Modelo freemium
PERSONAS

* Atencion al cliente
eficiente y accesible

* Soporte en redes
sociales y chatbot en
la web

alineado con los
valores de la marca y
la experiencia de
usuario

PROCESO

Experiencia de usuario
fluida y sencilla
Registro incial que
permite personalizar
sugerencia

Seleccion de un equipo * Gamificacion

Proceso de pago
optimziado con
multiples opciones y
recordatorios

* Disponible en App
Store y Google Play

* Paginaweb con
informacion sobre el
servicio y funciones
basicas

* Alianza con gimnasios
y marcas deportivas

* Eventos deportivosy
competiciones

* Marketing digital en
redes sociales

* Blog en laweb para
mejorar el SEO y atraer
trafico organico

* Publicidad en otras
redes sociales

* Estrategia clave:
contenido generado
por usuarios

PRESENTACION

* Disefio moderno e
intuitivo

* Estrategia de branding

* Colaboraciones con

gimnasios y eventos

deportivos

Figura 39: Analisis de las 7Ps de marketing. Fuente: Elaboracion Propia



5.4. KPIs
Una vez hemos definido la estrategia de marketing que se va a llevar a
cabo, es esencial establecer los indicadores clave de rendimiento o KPI’s que nos
ayudardn a medir la efectividad de dicha estrategia, el rendimiento de nuestro
modelo de negocio y poder tomar decisiones Optimas. Los KPI’s a utilizar son los

siguientes:

La tasa de conversion mide “la relacion que hay entre el numero de
usuarios que vistan tu sitio web y el nimero de usuarios que realizaron una accién
objetivo especifico” (Sordo, 2023). En el caso de FitNetwork, esta métrica se
analizard en conjunto con dos indicadores calve: Usuarios Activos Diarios
(DAU) y Usuarios Activos Mensuales (MAU), los cuales nos permitiran evaluar
cuantos usuarios acceden e interactan con la plataforma de manera frecuente.
Estas métricas son fundamentales para medir la “pegajosidad” del modelo de
negocio, es decir, la capacidad de la plataforma de retener usuarios (Busquets,
2024). Para calcular la tasa de conversion, compararemos el ndmero total de
usuarios registrados con los DAU y MAU, asegurando una evaluacion precisa
tanto a nivel diario como mensual, en funcion del intervalo de tiempo
correspondiente. Como objetivo a corto plazo, se ha establecido una tasa de
conversion minima del 70%, garantizando que la mayoria de los usuarios

interactUen activamente con la plataforma.

De forma similar al anterior, la tasa de abandono o churn rate mide el
namero de clientes que prescinden de los servicios ofrecidos por una organizacion
en un periodo de tiempo especifico (Sumup, s.f.). En el caso de las redes sociales,
se puede considerar como abandono a todos aquellos usuarios que no hayan
interactuado o iniciado sesion en la plataforma durante los dltimos 90 dias
(Winter, 2024). Para calcular este indicador, se comparara el nimero de usuarios
inactivos en los ultimos 90 dias con el total de usuarios registrados, realizandose
una evaluacion mensual. Como objetivo a corto plazo, se busca mantener la tasa
de abandono por debajo del 10%, asegurando asi un alto nivel de retencion y

engagement dentro de la plataforma.
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Por otro lado, para medir el rendimiento de los anuncios y la presencia en
redes sociales, se utilizard la métrica de ClickThrough Rate (CTR) que nos
permite conocer el nimero de usuarios que hacen clic en los anuncios después de
visualizarlos comparado con el numero total de visualizaciones. Un alto CTR es
una buena indicacion de que los usuarios consideran que los anuncios son
relevantes y utiles (Google, s.f.). Esta métrica se evaluar tanto diario como
mensualmente. EIl objetivo en este caso es entre un 2% y un 5% para los

anuncios gque seran mostrados en las diferentes plataformas de redes sociales.

Asimismo, para evaluar la inversion destinada a las estrategias de
marketing y promociones, se utilizara la métrica de Coste de Adquisicion de
Clientes (CAC) que nos permite comparar esta inversion con el numero de
usuarios nuevos registrados en un periodo de tiempo concreto. Estd métrica nos
permite evaluar la salud financiera del negocio y de estas estrategias realizadas
(Amespil, 2024). Como objetivo se busca mantener el coste por usuario por
debajo de 5€.

Por altimo, ya se ha mencionado anteriormente que la satisfaccion del
usuario es un pilar fundamental en este modelo de negocio, por lo que se utilizara
el Net Promoter Score (NPS) como métrica clave para su evaluacion. Este
indicador mide la probabilidad de que los usuarios recomienden la plataforma y
sus servicios, proporcionando una vision clara sobre su percepcion y lealtad. El
NPS se obtiene a través de una encuesta en la que se pregunta a los usuarios, en
unaescala del 0 al 10, qué tan probable es que recomienden el producto o servicio.
Segun sus respuestas, se clasifican como se explica en la figura 40. Los
promotores son los usuarios altamente satisfechos que recomendarian la
plataforma, los pasivos muestran una satisfaccion sin un alto nivel de compromiso
mientras que, los detractores reflejan insatisfaccion y pueden generar una
percepcion negativa del producto. El calculo del NPS se realiza restando el
porcentaje de detractores al porcentaje de promotores (Hammond, 2023). Esta
métrica se analizara trimestralmente, con un objetivo a corto plazo de superar el

30%, asegurando asi una base solida de usuarios comprometidos y leales.
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Detractores Pasivos Promotores

Figura 40: Escala de respuesta NPS. Fuente: Hammond, 2023.

Finalmente, en la tabla 3 se puede ver un resumen de estos indicadores

clave explicados anteriormente.

KPI Indicador Intervalo de medicion Objetivo
., Usuarios que utilizan la app
Tasa de conversion | Tasa de conversién = - - % 100 Diario / Mensual >70%
Usuarios registrados
Usuarios sin actividad desde hace 90 dias
Churn rate Churn rate = - — - 100 Mensual <10%
Usuarios totales al inicio del periodo
Clicks en el anuncio
CTR CTR = - — | X 100 Diario / Semanal 2% - 5%
Impresiones del anuncio

Inversién total en Marketing .
CAC CAC = — - — Mensual < 5€/ usuario
Numero de ususarios adquiridos

Satisfaccion del usuario NPS Trimestral >30%

Tabla 3: KPI's del plan de Marketing. Fuente: Elaboracién Propia.

6. PLAN DE OPERACIONES

6.1. Disefio de la aplicacién
Como se menciond anteriormente, el servicio que ofreceremos con este
modelo de negocio es una plataforma digital que integra funcionalidades de redes
sociales, permitiendo a los usuarios registrar sus entrenamientos y compartirlos
con sus amigos y conocidos. Esta plataforma estara disponible en formato de
aplicacion para dispositivos méviles y podra descargarse tanto en Google Play

como en la App Store.

En la figura 41 se muestra la pantalla de registro de la aplicacion, donde
los usuarios podran crear una nueva cuenta o acceder a una existente mediante un
nombre de usuarios y contrasefia. Para registrarse, los nuevos usuarios deberan
completar un breve formulario con informacion como correo electronico, edad,
género y cosas relacionadas con el uso de la aplicacion, lo que permitira ofrecerles
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una experiencia personalizada. Ademas, la aplicacidn contara con una opcién para
elegir entre modo claro u oscuro, que se ajustara automaéticamente segln la
configuracion del dispositivo del usuario. Por otro lado, en esta misma figura se
presenta un ejemplo de la pantalla de inicio, donde los usuarios podran buscar y
agregar amigos, visualizar sus entrenamientos y comentar sus publicaciones,

fomentando asi la interaccion y el sentido de comunidad dentro de la plataforma.

Pantalla de registro clara Pantalla de registro oscura Pantalla de inicio

£l ) ?Q

CarlosMendez92

-
<) &) o
FITNETWORK FITNETWORK

Conéctate. Entrena. Mejora

Nombre de usuario Nombre de usuario

Entrenamiento del dia terminado. +
Subiendo poco a poco en press banca.

Contrasefa
Me he olvidado de la contrasefia ‘\‘,

Iniciar sesidn Iniciar sesién

W aze4(e) 20
¢ Eres nuevo? ¢Eres nuevo?

[ JeQOX =1 ¥aV

Figura 41: Pantallas de registro e inicio. Fuente: Elaboracion propia utilizando la

herramienta Canva.

En la figura 42 se presentan ejemplos de las distintas pantallas que los
usuarios podran utilizar para seleccionar sus entrenamientos. La aplicacion
ofrecerd la posibilidad de explorar y elegir entre una amplia variedad de
entrenamientos o planes de entrenamiento, sugeridos por la plataforma en funcion
de las preferencias y objetivos del usuario. Para facilitar la busqueda, se podran
aplicar filtros que permitan seleccionar entrenamientos segln duracion,
equipamiento necesario o parte del cuerpo a ejercitar. Asimismo, los usuarios

tendran la opcion de crear su propia rutina de entrenamiento.

Ademas de los entrenamientos, los usuarios podran descubrir y unirse a
retos, disefiados para superarse a Si mismos o0 compartir con amigos. Estos
desafios podran realizarse de forma individual o en grupo, fomentando la

motivacion y el sentido de comunidad dentro de la plataforma.
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Una vez finalizado el entrenamiento, la aplicacién mostrara un resumen
de la sesion, incluyendo informacion como el nimero de ejercicios realizados o
la duracion del entrenamiento, asi como datos biométricos (ej.: frecuencia
cardiaca media y el niumero de calorias quemadas durante la sesion). Ademas, se
ofrecera la opcion de compartir una publicacion sobre el entrenamiento recién

completado, permitiendo a los usuarios interactuar con su comunidad.

Pantalla de creacidn de
entrenamientos

w Plans Workouts m Crea tu propia rutinay

. compdrtela con tus amigos
Tipo de entrenamiento p B

Pantalla de entrenamientos Pantalla de planes de entrenamientos

Dias ala semana

Peso libre Cardio Funcio 4 Rutina 1
dias

Objetivo Rutina 2

15 30
minutos minutos
= = Hipertrofia Atletismo Rutina 3
Equipamiento

Duracién

Rutina 4

Parte del cuerpo

Fuerza Condicionamiento .
Rutina 5

AQOEA A A

Figura 42: Pantallas de entrenamientos, planes y creacion de entrenamientos. Fuente:

Elaboracion propia utilizando la herramienta Canva.

Ademas, en la figura 43 se presentan las pantallas que los usuarios podran
utilizar para acceder a las funcionalidades premium. Para los usuarios que ain no
han activado esta versién, la aplicacion mostrara una seccién con todas las
ventajas exclusivas y el precio del plan premium. Ademas, se ofrecerd la
posibilidad de acceder a un mes de prueba gratuito, tras el cual podran suscribirse

a un plan de pago para seguir disfrutando de las funcionalidades avanzadas.

Por otro lado, los usuarios que ya estén suscritos al plan premium veran
un panel exclusivo con acceso a todas las herramientas avanzadas como, por
ejemplo, un chatbot virtual que responda dudas y ofrezca recomendaciones
personalizadas, rutinas optimizadas en funcion del progreso y objetivos del

usuarios y consejos y recomendaciones del dia.
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Pantalla de funcionalidades Pantalla de funcionalidades
premium para plan gratuito premium para plan de pago

e S

Lleva tu entrenamiento Acceder al plan de
al siguiente nivel. entrenamiento
Salo por Entrenamiento de hoy

s Espalda y biceps + cardio

? HET= E8 SR ITELE Empezar entrenamiento
personalizados creados con 1A
« Analisis avanzado de rendimiento

» Asesoramiento en nutricion
# Chatbot de |A que reponde

preguntas y ajusta tu plan segun tu
= Modelos de |A que sugieren los

emjores momentos para descansar

y entrenar

iHola! Estoy aqui para
ayudarte cuando quieras.

Pruébalo gratis y suscribete Solo escribe en el chat y te
contestare @

Prusba un ¥ luego A€ al mes

aae@Aa ', X QOLi- 1)

Figura 43: Pantallas de las funcionalidades premium. Fuente: Elaboracion propia

utilizando la herramienta Canva.

Por ultimo, en la figura 44 se muestra un disefio de las tres pantallas

principales del perfil del usuario, organizadas para ofrecer una visién completa de

su actividad y progreso dentro de la plataforma. En la primera pantalla se

mostraran todas las publicaciones creadas por el usuario, incluyendo

entrenamientos compartidos, logros alcanzados y actualizaciones dentro de la

comunidad. En la segunda pantalla se recopilardn toso los entrenamientos

realizados, permitiéndoles revisar su actividad pasada, repetir sesiones anteriores

y analizar su desempefio en cada una. Por ltimo, la tercera pantalla corresponde

a un panel de control personalizable, donde el usuario podré visualizar gréficos e

indicadores clave sobre su progreso. Este panel de control podra ser editado y

configurado segun las preferencias del usuario, permitiéndoles seleccionar qué

métricas y graficos desea visualizar.
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Abdominales y Cardio + e d .
o
Fecha: 31/01/2025  Duracidn: 45 mins e entrenamientos 3
de la semana ’

Gliiteo y femoral -
Fecha: 28/01/2025 Duracisn: 72 mins

Ejercicio 1: Hipthrust
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fipthrusl (PB) w
;| I |

AQOO

Figura 44: Disefio de las pantallas del perfil del usuario. Fuente: Elaboracion propia

utilizando la herramienta Canva.

El disefio de la aplicacion se ha desarrollado con un enfoque intuitivo y
dinamico, garantizando una experiencia de usuario fluida y atractiva. Desde la
pantalla de inicio hasta el perfil del usuario, cada seccion ha sido estructurada para
maximizar la interaccion y personalizacion. Con un disefio moderno, adaptable y
accesible, la aplicacién proporciona una plataforma innovadora para conectar y

entrenar.

6.2. Actividades principales.

Asimismo, el plan de operaciones debe estructurase en torno a una serie
de activades clave que permitan la captacion, retencion y participacion de los
usuarios dentro de la plataforma. Estas actividades aseguran un correcto
funcionamiento del ecosistema y la generacion de valor tanto para los usuarios

como para la plataforma.

Todo comienza con la captacion de usuarios a traves de estrategias de
marketing tanto online como offline. Colaboraciones con influencers del sector
del fitness, el programa de referidos explicado en el plan de marketing, contenido
generado por el usuario en otras redes sociales y alianzas estratégicas con eventos
deportivos y gimnasios, son algunos de los ejemplos de estas estrategias. Una vez
dentro, los usuarios deben registrarse y configurar sus perfiles, proceso en el que
pueden definir sus objetivos de entrenamiento y preferencias, permitiendo una

segmentacion mas precisa basada en sus intereses y niveles de experiencia.
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A continuacién, FitNetwork ofrece un modelo de suscripcidn que combina
un enfoque freemium, brindando acceso a herramientas avanzadas de seguimiento
y personalizacion de entrenamientos. Para formalizar el acceso a estos servicios,
integra un sistema de pago seguro, asegurando la verificacion y activacion de los
servicios contratados. Con la cuenta activa, los usuarios pueden explorar
libremente la plataforma y utilizar todas sus funcionalidades clave, incluyendo la
busqueda de oportunidades de entrenamiento, la conexién con otros aficionados

del fitness y la participacion en restos personalizados.

Una de las caracteristicas esenciales es la evaluacién y el seguimiento del
progreso de los usuarios, que incluye reportes personalizados, métricas de
rendimiento y la posibilidad de compartir logros con la comunidad, junto con la
integracion con dispositivos wearables. Esta interaccion es reforzada por un
ecosistema social dentro de la plataforma, que permite a los usuarios comunicarse
y compartir experiencias. Para mantener el compromiso de los usuarios,
FitNetwork envia notificaciones sobre nuevas oportunidades de entrenamiento y
registra la actividad de cada usuario, generando alertas personalizadas segun sus

preferencias y habitos.

Finalmente, la plataforma implementa un proceso continuo de monitoreo
y mejora, basado en el analisis de datos de uso, la incorporacion de nuevas
funcionalidades en respuesta a las tendencias del mercado y la optimizacion de la
experiencia del usuario. Este enfoque asegura que FitNetwork no solo se
mantenga relevante, sino que también evolucione de manera constante para
ofrecer el mejor servicio posible a sus usuarios. De manera similar, para garantizar
la mejor experiencia a nuestros usuarios, es fundamental realizar un
mantenimiento continuo de la plataforma. Esto nos permite identificar y corregir

errores a tiempo.

En la figura 45 podemos ver un grafico que muestra todas estas actividades

clave y cudl seria el proceso para llevarlas a cabo.
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Captacién de usuarios con estrategias de
marketing tanto offline como online

s

Registro y configuracion del perfil del
usuario

<«

Funciones avanzadas con el modelo de ’
suscripcicn Aceptado
-, ) Acceso completo a todas las
DenEgado Verificacion del pago funcionalidades de la plataforma
Ofrecer un mes gratuito de acceso a las )
funcionalidades avanzadas Aceptado
Denegado Evaluacion y progreso del usuario
Acceso a las funcionalidades basicas de la Mantenimiento continuo de la plataforma
plataforma para la identificacién de errores

Figura 45: Flow chart de las actividades clave de FitNetwork. Fuente: Elaboracion

Propia.

6.3. Recursos necesarios
Para garantizar el éxito de este modelo de negocio, es fundamental contar
con una serie de recursos clave que aseguren el correcto funcionamiento de la

plataforma y su crecimiento.
RECURSOS HUMANOS

En primer lugar, el talento humano representa un pilar fundamental. La
fundadora, Paula Carricas, asumird responsabilidades clave en la gestion
administrativay en el analisis de datos, con el objetivo de optimizar el rendimiento
de la plataforma a través del estudio de tendencias y del comportamiento de los
usuarios. Ademas, sera imprescindible contar con un equipo de desarrolladores y
expertos en desarrollo de aplicaciones, encargados de la mejora continua de la
plataforma, asi como un equipo de marketing que gestione las estrategias de

captacion de nuevos usuarios y programas de fidelizacion.

Con el fin de fortalecer la capacidad técnica del proyecto, se buscara un
socio con solidos conocimientos en el ambito informatico, que aporte su
experiencia en el desarrollo y la implementacion de soluciones tecnoldgicas

avanzadas. Este socio no solo contribuira al desarrollo de la plataforma, sino que
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también desempefiard un papel clave en la toma de decisiones estratégicas
relacionadas con la infraestructura tecnoldgica y la evolucion del modelo de

negocio.

Por otro lado, la colaboracién con especialistas del sector del fitness y la
nutricion sera esencial para entrenar el modelo de 1A y garantizar la calidad y
precision de los contenido y recomendaciones ofrecidas. Sin embargo, se
profundizara mas en todo lo relacionado con el personal necesario en el epigrafe

del Plan de Recursos Humanos.
RECURSOS TECNOLOGICOS

Al tratarse de una plataforma digital, la infraestructura tecnoldgica es un
pilar fundamental para el desarrollo del negocio. La plataforma requerira una
infraestructura sélida que garantice su rendimiento seguridad y escalabilidad. Esto
incluye servidores de alta capacidad, sistemas de bases de datos optimizadas y
herramientas avanzadas de andlisis de datos e IA, que permitan personalizar la
experiencia del usuario y mejorar la eficiencia operativa. Asimismo, se pondra un
énfasis especial en la seguridad de los datos personales de los usuarios, ya que
representa uno de los valores fundamentales de FitNetwork, garantizando asi una

experiencia protegida y confiable para todos.

En una primera fase, se desarrollara una plataforma con funcionalidades
bésicas que incluird un Producto Minimo Viable (MVP), sin la integracion de
IA. El objetivo de esta etapa es validar el modelo de negocio de manera eficiente
antes de realizar inversiones en funcionalidades méas avanzadas. Se estima que el
coste de esta fase serd de aproximadamente 200.000 €, considerado como una

inversion inicial amortizable en un periodo de 5 afios.

Una vez validado el modelo de negocio y comprobada la aceptacion por
parte de los usuarios, se procedera a la fase 1 de la integracion de las
funcionalidades avanzadas, que supondra la creacién de los primeros algoritmos
basicos de machine learning. Estos algoritmos permitiran personalizar los planes
de entrenamiento de los usuarios basandose en sus datos y progresos. La inversion
para esta fase se estima en 180.000€. Posteriormente, en la fase 2 de la

integracion de estas funcionalidades se incorporaran algoritmos de 1A mucho
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mas avanzados, que optimizardn la personalizacion de los entrenamientos
mediante aprendizaje profundo (Deep Learning) y modelos de optimizacién en
tiempo real. Esta ultima fase requerird una inversion adicional de 180.000€,
elevando la inversion total en desarrollo tecnologico a 560.000€. En la tabla 4

podemos ver como se amortizarian estos gastos.

Tipo Inversiones | Amort. Afio 1| Amort. Aiio 2| Amort. Afo 3 [ Amort. Afio 4| Amort. Afio 5| Amort. Ao 6 |Amort. Afio 7|

Creacion de la aplicacion

560.000 €

40.000 €

76.000 €

112.000 €

112.000 €

112.000 €

72.000 €

36.000 €

App basica (MVP)

200.000€

40.000€

40.000€

40.000€

40.000€

40.000 €

Funcionalidades
avanzadas (fase 1)

180.000 €

36.000 €

36.000 €

36.000 €

36.000 €

36.000 €

Funcionalidades
avanzadas (fase 2)

180.000 €

36.000 €

36.000 €

36.000 €

36.000 €

36.000 €

Tabla 4: Gasto total y amortizacion del desarrollo de la aplicacion. Fuente: Elaboracién

Propia

Adicionalmente, sera necesario invertir en una infraestructura tecnoldgica
solida. Para ello, se contrataran los servicios de Amazon Web Services (AWS), lo
que permitird contar con servidores en la nube, una base de datos segura y

escalable, y otros servidores esenciales para la operatividad de la plataforma.

El coste estimado de esta infraestructura evolucionara en funcion de las
necesidades de cada fase del desarrollo. Durante la implementacion del MVP, se
estima un gasto anual de 24.000 €, considerando el almacenamiento en la nube
con Amazon S3 (Amazon Web Services, s.f.-c), bases de datos relacionales con
Amazon RDS y el uso de instancias EC2 para la gestion backend. Estas instancias
EC2 (Elastic Compute Cloud) son servidores virtuales que permiten ejecutar
aplicaciones y gestionar la carga de trabajo de forma flexible, ajustando la
capacidad de procesamiento segun las necesidades del sistema (Amazon Web

Services, s.f.-a).

A medida que la plataforma incorpore funcionalidades avanzadas de IA,
el uso de infraestructura en AWS aumentara. En la fase 1, con la integracion de
algoritmos basicos, estima que el coste anual ascenderd a 48.000€, debido al
mayor consumo de coOmputo y almacenamiento. Posteriormente, en la fase 2, con
la implementacion de algoritmos avanzados de Deep learning, se estima un gasto

anual de 84.000 €, derivado del uso intensivo de instancias EC2.
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Dado que estos costes corresponden a servicios en la nube bajo demanda,
no requieren amortizacion, ya que se consideran gastos operativos recurrentes

asociados al consumo mensual.

Durante los primeros afios de operacion, asumimos que tanto los socios
como los empelados utilizaran sus propios ordenadores para trabajar. No obstante,
a partir del segundo afo, prevemos la necesidad de adquirir equipos para el resto
del personal. Estimamos un coste de 3.000€ en el segundo afio, aumentando a

6.000€ anuales a partir del tercer afio y hasta, al menos, el quinto afio de actividad.

Una opcion viable para cubrir esta necesidad es Fleet, un proveedor
especializado en el alquiler de equipos informéticos para empresas. Fleet ofrece
flexibilidad de contratacion, con opciones de alquiles que permiten ajustar el
numero de dispositivos segun las necesidades del negocio. Ademas, incluye
servicio de mantenimiento y soporte técnico, lo que ayuda a reducir costes
imprevistos de reparacion y actualizacion. Esto nos permitiria optimizar la

inversion en tecnologia sin comprometer la liquidez de la empresa (Fleet, s.f.)
RECURSOS FINANCIEROS

En cuanto a los recursos financiero, el capital inicial para poner en marcha
la plataforma y comenzar las operaciones del negocio serd aportado por la
fundadora, Paula Carricas, quien contribuira con 50.000€. Ademas. La busqueda
del segundo socio no es solo para aportar conocimientos tecnolégicos para el
desarrollo de la plataforma, sino también para realizar una aportacion de capital
inicial de 50.000€, fortaleciendo la estructura financiera del proyecto y

compartiendo la responsabilidad en la gestion estratégica.

Adicionalmente, se buscara financiacién de familiares, amigos o personas
conocidas de los socios, con el objetivo de recaudar 100.000€ que permitan
fortalecer la capacidad financiera en esta primera etapa. Por otro lado, se solicitara
un préstamo bancario a ING Direct, la entidad de confianza de la fundadora, con
un TAE del 5,49% en caso de ser necesario, segun se detallard mas adelante en
las cuentas de pérdidas y ganancias. Asimismo, se recurrira tambien a la inversion
de dos business angels, quienes aportaran 150.000€ cada uno a cambio de un 10%

de participacion en la compafiia.
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De esta manera, se contara con un capital inicial de 500.000€, lo que
permitird cubrir tanto el desarrollo tecnoldgico de la plataforma como las
estrategias de marketing, operaciones y expansion del negocio, asegurando la
viabilidad del proyecto en el corto y medio plazo. En la tabla 5 podemos ver un

resumen de estas inversiones.

Fuente del capital Socio 1 Socio 2 Total
Fundadores 50.000€ 50.000 € 100.000 €
Famlll:‘.!, amigosy 100.000 €
conocidos

Fuente del capital Inversor 1 Inversor 2 Total
Business Angels 150.000€ 150.000 € 300.000 €

Total 500.000 €

Tabla 5: Fuentes y cantidad de capital inicial. Fuente: Elaboracion Propia

6.4. KPIs

Para evaluar el rendimiento operativo de FitNetwork, se han definido una
serie de KPlIs clave que permitiran medir la eficiencia del servicio y la interaccion
de los usuarios en la plataforma. Uno de los indicadores principales es la cantidad
de quejas recibidas, que se medira mensualmente con el objetivo de reducirlas a
menos de 20 por mes, asegurando una mejora continua en la experiencia del
usuario. De forma similar, el servicio al cliente a través de la aplicacion sera
monitoreado semanalmente, con el objetivo de mantener un tiempo de respuesta
inferior a 6 horas, optimizando la atencién al usuario. La tasa de resolucion de
incidencias es otro aspecto fundamental, estableciendo como objetivo resolver al
menos el 90% de los problemas reportados dentro de un plazo de 48 horas,
garantizando asi una plataforma estable y confiable.

Para medir el compromiso y la retencion de los usuarios, se analizara el
tiempo promedio de uso por sesidn, con el proposito de aumentarlo a 15 minutos
por usuario, asegurando que la plataforma ofrezca contenido atractivo y
herramientas Utiles para los usuarios. Finalmente, el nimero de publicaciones,

interacciones y entrenamientos permitird evaluar la participacion de los
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usuarios, fijando como objetivo al menos 10,000 interacciones mensuales. En la

tabla 6 podemos ver una tabla a modo de resumen de estos KPIs que se acaban de

explicar. Estos KPIs proporcionaran informacion clave para la toma de decisiones

estratégicas, asegurando que FitNetwork evolucione de manera efectiva.

KPI Descripcion Intervalo de medicion Objetivo
Cantidad de quejas Numero total de quejas registradas por los usuarios sobre el M L <20
. ) . . ensua
recibidas servicio, funcionalidad o experiencia en la plataforma
Tasa de resolucion de |Porcentaje de incidencias reportadas que han sido resueltas
- . . . Mensual >90%
incidencias en un periodo determinado
Servicio al cliente a través|Tiempo promedio de respuesta a consultas y solicitudes de
. Semanal <6 horas
de la APP los usuarios
Tiempo promedio de uso |Duracion promedio de las sesiones de los usuarios dentro de .
L. s Semanal >15 minutos
por sesion la aplicacion
Ne° de publicaciones, |Totalde actividades generadas por los usuarios enla
interacciones y plataforma, incluyendo publicaciones, comentarios e Mensual >10.000 interacciones
entrenamientos interacciones con entrenamientos

Tabla 6: KPIs del plan de operaciones. Fuente: Elaboracion Propia

7. PLAN DE RECURSOS HUMANOS Y ESTRUCTURA
LEGAL

7.1

Descripcion de la estructura organizativa

-

FITNETWORK

PERSONAL PROPIO

SERVICIOS EXTERNOS

PAULA CARRICAS
Co-CEO & COO &CFO

sS0clo 2

CoCEO &CTO y publicidad

Especialistas en marketing

Expertos en asuntos
legales

Expertos en el sector del
fitness y nutricién

Expertos en creacion de
bases de datos (AWS)

Figura 46: Organigrama inicial de FitNetwork. Fuente: Elaboracion Propia

Como podemos ver en la figura 46, la estructura organizativa inicial de

FitNetwork es muy simple que equilibra el liderazgo interno con el apoyo de

expertos externos, lo que permite operar con eficienciay flexibilidad. En el ntcleo
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de la empresa se encuentran los dos socios fundadores que lideran las operaciones
y el desarrollo estratégico. Paula Carricas, en su rol de Co-CEO (Chief Exceutive
Officer), COO (Chief Operations Officer) y CFO (Chief Finance Officer),
supervisara la direccion general de la empresa, asegurando el cumplimiento de los
objetivos estratégicos y la expansion de la plataforma. Ademas, como responsable
de operaciones, optimizara los procesos internos y gestionard la planificacion
financiera, asegurando la sostenibilidad econémica del negocio. Por su parte, el
segundo socio asumira los cargos de Co-CEO y CTO (Chief Technology Officer),
compartiendo la responsabilidad en la toma de decisiones estratégicas y liderando
el desarrollo tecnolégico. Su enfoque se centra en el desarrollo y mantenimiento

de la plataformay la creacion de las funcionalidades basadas en IA.

Ademas del equipo directivo, FitNetwork contara con el respaldo de
especialistas externos en areas clave para el desarrollo de su plataforma. En el
ambito del marketing y la publicidad, se apoyara en profesionales que disefien
estrategias de crecimiento digital, branding y campaiias publicitarias para atraer
y retener usuarios. En el &rea legal, colaboraremos con expertos que nos
asesoraran en aspectos regulatorios, proteccion de datos y cumplimiento
normativo. La empresa también trabajara con especialistas del sector del fitness y
la nutricion, quienes aportardn conocimientos fundamentales para mejorar la
informacion proporcionada a los usuarios, como se ha mencionado anteriormente.
Finalmente, la infraestructura tecnoldgica se gestionara con el apoyo de AWS,
profesionales de bases de datos, asegurando la escalabilidad y seguridad de los

mMismos.

En el futuro, a medida que FitNetwork continle su crecimiento y
expansion, seré necesario ampliar el equipo con nuevos empleados que refuercen
las distintas areas de la empresa. Para gestionar este proceso de manera eficiente,
se buscara incorporar a un profesional especializado en Recursos Humanos que
se encargue de la seleccion, gestion y desarrollo del talento dentro de la
organizacion. Ademas, con el objetivo de fortalecer la identidad de marca y
optimizar la estrategia de crecimiento, se evaluara la posibilidad de internalizar el
plan de marketing, lo que permitird una mayor cohesion en la comunicacion.
También se considerara la contratacion de un CFO que asuma la gestion financiera

de la empresa, liberando a los socios de estas responsabilidades para que puedan
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enfocarse en la estrategia global.

En la figura 47 podemos ver un potencial organigrama de FitNetwork en

el futuro.
FITNETWORK
PERSONAL PROPIO
PAULA CARRICAS SOCIO 2 Marketing y Expertos en el sector del
Co-CEQ & COO Co-CED & CTO publicidad CFO RRHH fitness y nutricion

Expertos en asuntos Expertos en creacion de
legales bases de datos (AWS)

Figura 47: Disefio de futuro organigrama de FitNetwork. Fuente: Elaboracion Propia

7.2. Perfil de empleados

Para llevar adelante el proyecto de FitNetwork sera necesario una serie de
equipos con un perfil de empleados especifico. En primer lugar, el equipo de
operaciones se encargarad de la gestion diaria de la plataforma, asegurando su
correcto funcionamiento y optimizacion. Para ello seran necesarios profesionales
con experiencia en gestion de procesos, analisis de datos y mejora continua,
ademas de especialistas en atencién al cliente que garanticen una experiencia
fluida para los usuarios. Ademas, seran también responsables de las alianzas
estratégicas por lo que también seran necesarias habilidades en negociacion,

networking y desarrollo de negocios.

El equipo tecnologico serd el encargado de liderar el desarrollo y
mantenimiento de la plataforma. Este equipo debera garantizar la integracion de
nuevas funcionalidades, asi como la creaciébn y mantenimiento de las
funcionalidades relacionadas con 1A y la mejora continua de la experiencia del

usuario. Se necesitaran desarrolladoras y empleados con experiencia en gestion
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de proyectos tecnologicos, asegurando la innovacién y el éptimo rendimiento de

la plataforma.

El equipo financiero sera responsable de la planificacion econdmica, la
contabilidad y la busqueda de financiacion para impulsar el crecimiento del
negocio. Se necesitaran analistas financieros y un CFO con experiencia en gestion
de presupuestos, control de costes y modelos de inversion que aseguren la

sostenibilidad de la empresa.

El equipo de marketing se enfocard en la captacion y retencion de
usuarios, asi como en la consolidacion de la marca en el sector del fitness digital.
Para ello, se buscaran especialistas en marketing digital con conocimientos en
redes sociales y estrategias de contenido, ademdas de expertos en branding y

publicidad que disefien las campafias de comunicacién efectivas.

El equipo de recursos humanos tendra la tarea de atraer, seleccionar y
retener el talento, fomentando una cultura empresarial basada en la innovacion y
el trabajo en equipo. Para ello, se contratardn responsables de RRHH con

experiencia en gestion de personal, desarrollo organizacional y bienestar laboral.

Cabe mencionar gque, durante los primeros afios de actividad, la estructura
y funciones de estos equipos se definiran de manera progresiva. Este periodo
inicial permitira identificar con mayor precisién qué capacidades son esenciales
para el crecimiento de la empresa y cuales pueden ser prescindibles, asegurando
una organizacion eficiente y adaptada a las necesidades reales de FitNetwork.

7.3. Seleccion, contratacion y formacion del personal
Una de las principales prioridades de FitNetwork es la captacion y
retencion de talento. Aunque cada puesto requerird habilidades especificas, la
empresa también valorara cualidades como el entusiasmo, la ambicion y la
proactividad, fundamentales para fomentar un entorno dindmico e innovador. Para
garantizar la fidelizacion del equipo, se promoveran condiciones atractivas en el
entorno laboral, destacando la flexibilidad, los incentivos y el compromiso con

una cultura basada en la ética y el crecimiento personal.
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Como parte de esta estrategia, FitNetwork ofrecera planes de formacién
disefiados para el desarrollo continuo de sus empleados. Se priorizara la
capacitacion en herramientas digitales y nuevas tecnologias, junto con programas
especializados en gestion y estrategia empresarial. Ademas, se impartiran
formaciones enfocadas en fortalecer habilidades clave como liderazgo, el trabajo
en equipo y otras competencias personales esenciales para el éxito profesional. La
inversion destinada a estos planes de formacion sera de 500 euros mensuales,
asegurando que el equipo cuente con los conocimientos y herramientas necesarias

para evolucionar dentro de la empresa.

7.4. Politica de compensacién y beneficios

Como se ha mencionado anteriormente, la retencion de talento es
fundamental, ya que los empleados, al igual que los clientes, son el pilar
fundamental de FitNetwork. Por ello, es crucial ofrecer salarios competitivos que
reflejen el valor del equipo dentro de la empresa. Sin embargo, entendemos los
desafios financieros que implica lanzar una startup desde cero y la necesidad de
gestionar los recursos de manera eficiente. En este sentido, ambos socios recibiran
un salario inicial de 30.000 € anuales, con la prevision de incrementarlo
progresivamente a medida que las operaciones y la rentabilidad de FitNetwork se
consoliden. Esperamos poder aumentar un 5% estos salarios a partir del cuarto

afo.

Ademas, prevemos la necesidad de contar con personal adicional tanto en
el equipo de operaciones y en el equipo técnico, incrementando gradualmente la
plantilla conforme avance el tiempo. En el equipo de operaciones se incorporara
un empleado en los afios 2, 4 y 5, y se sumaran dos en el afio3, para hacer frente
a la mayor demanda durante la segunda fase de integracion de las funciones
avanzadas. Por su parte, en el equipo técnico se afiadira un empleado cada afio
hasta el tercer afio, alcanzando tres integrantes, sin requerir aumentos adicionales
en los afios siguientes. Para el primer afio, el salario inicial sera de 21.000€
anuales para el equipo de operaciones y de 25.000€ anuales para el equipo

técnico, con un aumento del 5% los siguientes afios.
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Sin embargo, a medida que la plantilla crezca, FitNetwork buscara ofrecer
salarios alienados con el mercado para cada puesto, garantizando una
compensacion justa y acorde con la responsabilidad y el impacto de cada rol en la
empresa. Ademas de estas retribuciones fijas, implementaremos beneficios
adicionales para fomentar la motivacion y el compromiso del equipo. Estos
podréan incluir bonificaciones por desempefio y participacion en beneficios a
medida que la empresa genere mayores ingresos. También se potenciaran
incentivos no monetarios, como oportunidades de desarrollo profesional,
formacion continua, flexibilidad horaria y un entorno de trabajo dinamico y

colaborativo.

Asimismo, es importante considerar los costes asociados a la Seguridad
Social, que representan una parte significativa del gasto en recursos humanos. La
empresa deberd asumir las cotizaciones correspondientes por cada empleado. A
medida que FitNetwork expanda su equipo, sera fundamental planificar y
gestionar estos costes para garantizar la sostenibilidad del negocio sin
comprometer la calidad del empleo ni la estabilidad financiera de la empresa.

En la tabla 7 podemos un cuadro resumen de los costes iniciales salariales

en los que incurrird FitNetwork.

Coste/Fte Ano1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Total salarios 106.000€ | 152.000€ | 219.000€ | 252.000€ 287.753 €
Socios (2) 30.000€ 60.000 € 60.000 € 60.000 € 63.000€ 66.150 €
Equipo Operaciones 21.000€ 21.000€ 42.000 € 84.000 € 110.250€ 138.915€
Equipo Técnico 25.000€ 25.000€ 50.000€ 75.000 € 78.750 € 82.688€
Total S.S. 34.980€ 50.160 € 72.270€ 83.160€ 94.958 €
Total 140.980€ | 202.160€ | 291.270€ | 335.160€ 382.711¢

Tabla 7: Costes fijo de personal. Fuente: Elaboracién Propia.

7.5. Marco Legal

Tras analizar las diferentes opciones juridicas para FitNetwork, hemos
determinado que la Sociedad Limitada (SL) es la opcion més adecuada,
considerando las necesidades y dimensiones del proyecto. La principal razon
detras de esta eleccion es la limitacion de responsabilidad de los socios, quienes
solo responderan con el capital aportado, cuyo minimo es de 3.000€. Esto

significa que, en caso de que el proyecto no prospere como se espera, ni los
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inversores ni los administradores asumiran deudas mas alla de su inversion inicial,
reduciendo asi los riesgos financieros para los implicados en la creacion de la

empresa.

Otro factor clave es la flexibilidad estructural que ofrece la SL. Permite la
incorporacion de nuevos socios, lo que facilita la obtencion de financiacion
adicional sin obstaculos burocraticos significativos. Ademas, esta forma juridica
no impone una estructura de gestion rigida, lo que brinda mayor autonomia a los
socios en la toma de decisiones empresariales sin necesidad de contar con el
consenso de todos los accionistas, agilizando asi la operativa y el crecimiento de

la empresa (Ministerio de Industria y Turismo, 2024).

En cuanto a los trdmites administrativos necesarios, segun el Ministerio de
Industria y Turismo (2024), estos son los pasos que se deberemos seguir para la

constitucion de una Sociedad Limitada:

e Solicitar en el Registro Mercantil Central un certificado que

confirme que el nombre elegido para la empresa no esta en uso.

e Solicitar a la Agencia Tributaria un Numero de Identificacion
Fiscal (NIF) provisional para realizar cualquier tramite fiscal y

mercantil.

e Aportacion del capital social que debe depositarse en una cuenta

bancaria a nombre de la sociedad en formacion.

e Acudir a un notario para firmar la escritura de constitucion, que
incluird los estatutos de la empresa y los datos de los socios y

administradores.

e Liquidacion del Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y
Actos Juridicos Documentados (TP/AJD).

e Obtencion del NIF definitivo y alta en la Seguridad Social y en el

Censo de empresarios, profesionales y retenedores.

e Presentar en el Registro Mercantil los libros obligatorios, como el

Libro Diario, el Libro de Inventarios y Cuentas Anuales, el Libro
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de Actas y el Libro de Registro de Socios.

En cuanto a las obligaciones de una Sociedad Limitada, abarcan aspectos
contables, fiscales, mercantiles y laborales, que deben cumplirse para garantizar
el correcto funcionamiento. A nivel contable y mercantil, deberemos llevar libros
contables, presentar Cuentas Anuales y registrar acuerdos societarios en el
Registro Mercantil. En el ambito fiscal, tributaremos al 25% en el impuesto sobre
sociedades y deberemos declarar impuestos como el IVA e IRPF. Ademas, se
deberan gestionar altas y cotizaciones en la Seguridad Social de los empleados y
celebrar Juntas Generales de Socios y documentar las decisiones relevantes de la

empresa.

Por lo tanto, estimamos que el coste total de la legalizacion de la Sociedad
Limitada podria alcanzar hasta 5.000€, considerando todos los tramites

administrativos, los honorarios asociados y el capital social obligatorio.

7.6. KPIs
Al igual que en los planes de operaciones y marketing, se estableceran
KPIs especificos para evaluar el rendimiento de la estructura organizativa de la
empresa. Uno de los indicadores clave sera la eficacia en la seleccion de
personal, que medira el porcentaje de empleados que superan el periodo de
pruebay permanecen en la empresa. Esta métrica se evaluara trimestralmente, con

el objetivo de alcanzar una tasa de retencion superior al 90%.

Asimismo, sera fundamental analizar el nivel de satisfaccion de los
empleados a través de encuestas y evaluaciones internas realizadas de manera
anonima, permitiendo que los trabajadores expresen sus opiniones libremente sin
temor a represalias. Este indicador se medira semestralmente, con el propdsito de

alcanzar un nivel de satisfaccion minimo del 85%.

Otro KPI esencial sera la participacion en programas de formacion,
cuyo seguimiento se realizara anualmente con el objetivo de garantizar que cada
empleado asista al menos a tres cursos de formacion por afio, fomentando su

desarrollo profesional y el crecimiento del equipo.

Por ltimo, se analizaran las compensaciones, que incluirdn ingresos

adicionales en la ndmina proporcionalmente al beneficio extra generado por la
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empresa. Este indicador se evaluara anualmente, con el proposito de ofrecer un

bono anual de S00€ por empleado, siempre que la rentabilidad de la empresa lo

permita.

En la tabla 8 podemos ver un cuadro resumen de todos estos indicadores:

KPI Descripcion Intervalo de medicion Objetivo
Buena seleccion de % de empleados que superan el periodo de pruebay .
Trimestral >90%
personal permanecen en la empresa
Satisfaccion del . . L.
Encuestasy evaluaciones internas anénimas Semestral >85%
empleado
Participacion en cursos de| . ) : =
L. Numero de cursos atendidos por el equipo Anual >3 cursos / afio
formacion
Si los beneficios lo
A Ingresos adicionales en la némina proporcional al beneficio permiten, dar un bono
Compensaciones Anual

extra de laempresa

anual de 500€ por
empleado

Tabla 8: KPIs del plan de RRHH. Fuente: Elaboracion Propia

8. PLAN FINANCIERO

8.1.

Inversiones iniciales

La puesta en marcha del proyecto requiere una serie de inversiones

iniciales clave que garantizardn su correcto funcionamiento y su éxito en el

mercado. Estas inversiones iniciales se centran exclusivamente en los recursos

tecnoldgicos y los gastos vinculados al registro y formalizacion legal de la

empresa, tal como se ha explicado anteriormente.

La implementacién del proyecto requiere una inversion inicial de 560.000

€, distribuidos de la siguiente forma: 200.000 € en el primer afio para el disefio y

desarrollo del MVP, y 360.000 € entre el segundo y tercer afio para incorporar

funcionalidades avanzadas. La tabla 9 ofrece un resumen detallado de estas

inversiones y su distribucion a lo largo del tiempo:

Ao
Concepto Importe 1 2 3

Desarrollo Tecnologico 200.000€

Disefoy desarrollo de la app 200.000€ | 200.000€
Funcionalidades 360.000 €

Funcionalidades avanzadas (fase 1) 180.000 € 180.000 €

Funcionalidades avanzadas (fase 2) 180.000 £ 180.000 €
Total 560.000€ | 200.000€ [ 180.000€ | 180.000€

Tabla 9: Inversiones iniciales necesarias para la puesta en marcha. Fuente: elaboracion

propia
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8.2. Plan de financiacion
Para cubrir los costes iniciales del proyecto, sera necesaria una
combinacion de aportaciones de los socios fundadores, financiacion externa de
familiares y amigos, un préstamo bancario y la entrada de inversores, como se ha
explicado anteriormente. Cada uno de los dos socios fundadores realizara una
aportacion inicial de 50.000 €, lo que suma un total de 100.000 €. Ademas, se
cuenta con otros 100.000 € adicionales procedentes de familiares, amigos y

conocidos.

Por otra parte, se buscaré la colaboracion de dos business angels, quienes
aportaran 300.000 € en total, distribuidos en 150.000 € cada uno, interesados en
el crecimiento y escalabilidad del proyecto. Esta participacion de business angels
no solo aporta capital econdmico, sino también experiencia y asesoramiento

estratégico, fundamentales para el éxito de la plataforma.

8.3. Estimacion de los usuarios y de los ingresos
Para poder estimar el nimero de usuarios e ingresos, vamos a utilizar el
calculo del Mercado Total Disponible (TAM - Total Addressable Market),
Mercado Disponible Servible (SAM - Serviceable Available Market) y el
Mercado Objetivo Disponible (SOM - Serviceable Obtainable Market)

En primer lugar, el TAM representa el mercado total disponible para
nuestro servicio si alcanzaramos el 100% de los usuarios potenciales. En este caso,
consideramos el TAM como el nimero total de personas en Espafia que practican
deporte, ya que la estrategia inicial se centra en lanzar el servicio en el mercado
espafiol antes de expandirse a otros paises. Segun Linde (2024) solo el 48 % de
los espafioles hacen deporte de forma habitual. Si tomamos como referencia la
poblacién de Espafia en 2024, que asciende aproximadamente a 48,6 millones de
personas segun el Instituto Nacional de Estadistica (INE, 2024) de los cuales sélo
el 23,1% son jovenes de 16 a 29 afios que es nuestro publico objetivo (Ministerio
de Trabajo y Economia Social, 2024), el nimero estimado de jovenes que

practican deporte en el pais es de 5,4 millones de personas.
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Una vez definido el TAM, procedemos a calcular el SAM. Esta métrica
representa el segmento especifico del mercado al que podemos acceder de manera
efectiva, considerando nuestro recursos y capacidades actuales. Segin Mena Rao
(2021), solo el 20% de los espafioles utiliza alguna aplicacion a la hora de hacer
ejercicio. Aplicando este porcentaje al TAM previamente calculado, obtenemos

que nuestro SAM es de 1,07 millones de personas.

Finalmente, el SOM representa la fraccion del SAM que realmente
podemos captar, teniendo en cuenta la intencién de uso de los potenciales
usuarios. Para estimarlo, recurrimos nuevamente a los datos obtenidos de la
encuesta realizada. Estos resultados muestran que, entre las personas que
practican deporte, el 65% de los encuestados respondieron afirmativamente
cuando se les preguntd si les resultaria interesante una plataforma con las
caracteristicas de FitNetwork. Por lo tanto, vamos a utilizar solo el 65% del SAM,

equivalente a 700.540 personas.

Sin embargo, para estimar los ingresos, debemos considerar que no todos
los usuarios estaran dispuestos a pagar por los servicios avanzados de la
plataforma y que muchos solo utilizarén las funcionalidades gratuitas. Podemos

definir tres escenarios de monetizacion:

e Escenario optimista: se considera que solo el 5% de los usuarios
pagarian para acceder a las funcionalidades avanzadas, equivalente
35.027 personas

e Escenario intermedio: se considera solo el 2,5% de los usuarios

totales, reduciendo la cifra a 21.016 personas.

e Escenario pesimista: se estima que solo el 1,25% de los usuarios

estarian dispuestos a pagar, lo que nos daria 17.513 personas.

En la tabla 10 podemos ver un resumen de estos calculos
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Poblacion en Espafa (2024) 48.600.000
Jévenes en Espafia (2024) 23,1%| 11.226.600
TAM 48,0%| 5.388.768
SAM 20,0%| 1.077.754
SOM (usuarios) 65,0% 700.540
SOM (usuarios premium)

Optimista 5,0% 35.027

Intermedio 3,0% 21.016

Pesimista 2,5% 17.513

Tabla 10: Estimacion del nimero de usuarios. Fuente: Elaboracion Propia.

Por otro lado, anteriormente se habia establecido el precio de las
funcionalidades avanzadas en 4€ al mes, lo que equivale a 48€ anuales. Con esta
informacién, podemos calcular los ingresos proyectados para cada escenario

como se muestra en la tabla 10.

Es importante considerar que durante el primer afio no habra ingresos, ya
que en esta fase solo se lanzara el MVP, que no incluird las funcionalidades
avanzadas de pago. A partir del segundo afio, con la integracion de las primeras
funcionalidades avanzadas, se espera un incremento significativo en los ingresos,
ya que la plataforma sera mas atractiva para los usuarios y la tasa de conversion a

la version premium sera mayor.

Por otro lado, estimamos llegar al nGmero méaximo de usuarios a partir del
tercer afio y aumentar un 5% en los dos afios siguientes. En la tabla 11 podemos
ver un cuadro de las estimaciones de los ingresos para los tres casos mencionados

anteriormente durante los primeros cinco afios de operaciones

Optimista 0 840.648€| 1.681.296€| 1.714.922€| 1.749.220€
Intermedio 0 504.389€( 1.008.777€| 1.028.953€| 1.049.532€
Pesimista 0 420.324 € 840.648 € 857.461¢€ 8748610€

Tabla 11: Estimacion de ingresos para los tres casos en los primeros cinco afios.

Fuente: Elaboracion Propia
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8.4. Proyecciones de la cuenta de resultados
En este apartado, se presenta la cuenta de pérdidas y ganancias bajo tres
escenarios distinto e independientes: pesimista, intermedio y optimista. Estos
escenarios se han definido en funcion del nimero estimado de usuarios e ingresos
proyectados en el apartado anterior, estableciendo que, a mayor numero de

usuarios, mayores seran tanto los ingresos como los gastos.

A pesar de las diferencias en los ingresos previstos, el calculo de los gastos
y la necesidad de financiacion siguen un enfoque similar en todos los escenarios.
En lo que respecta a personal, AWS, equipos informaticos y amortizaciones,
se han utilizado las estimaciones previamente establecidas en este trabajo. Para
marketing, se ha proyectado una inversion inicial equivalente al 10% de los
ingresos esperados en el quinto afio, con un crecimiento anual del 4%. Estos gastos
se distribuiran de la siguiente manera: un 15% destinado a branding e identidad
visual, un 35% en camparias de redes sociales y un 50% en colaboraciones con
creadores de contenido. En cuanto a los aspectos legales, se destinaran 5.000€ en
el primer afio para cubrir el registro y las licencias necesarias para la constitucion
legal de la empresa. Adicionalmente, se ha presupuestado un gasto recurrente de
2.000€ anuales para asesoria legal, principalmente enfocada en la privacidad de
los datos. Por ultimo, dentro de la categoria de otros profesionales, se incluyen
aquello expertos de la nutricion y el sector del fitness que nos asesoraran para dar
informacion correcta y actualizada a nuestros usuarios. Por otro lado, los gastos
financieros se han calculado aplicando un tipo de interés del 5,49% mientras que
el impuesto de sociedades se ha fijado en un 25%, conforme a la normativa
vigente para sociedades limitadas. En cuanto a los préstamos, su estimacion se
ha basado en la proyeccion del flujo de caja, cuyos célculos se detallaran en los

siguientes epigrafes.

8.4.1. Escenario pesimista
En la tabla 12 se presenta la proyeccion para los proximos cinco afios en
un escenario pesimista. En este caso, el primer afio no genera ingresos debido al
lanzamiento del MVP, que ain no incluye funcionalidades avanzadas de pago.
Durante este periodo, los gastos ascienden a 290.441€, lo que genera un EBITDA
y EBIT negativos. No obstante, gracias a las inversiones externas de capital, se

......
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de las funcionalidades avanzadas, los ingresos alcanzan 420.324€, iniciando un

proceso de recuperacion.

A lo largo de los cinco afios proyectados, los ingresos crecen hasta
874.610€, mientras que los gastos también aumentan, especialmente en salarios y
marketing. No obstante, la rentabilidad mejora progresivamente, pasando de un
margen EBITDA del 8% en el segundo afio al 29% en el quinto. A partir del tercer
afio, alcanzariamos un resultado neto positivo, con 154.453€ de beneficios en ese

periodo.

Por otro lado, en la tabla 18, vemos que el flujo de caja tras las
aportaciones de capital muestra una necesidad de financiacion externa en el
segundo afio (-137.237€). Para revertir esta situacion, se requerira un préstamo de
140.000€ a devolver durante los dos siguientes afios lo que permitira generar un

flujo de caja positivo de 19.216€ al afo siguiente.

[Cuenta Pérdidas y Ganancias [pesimista) 2026 2027 2028 2029 2030]
Ingresos netos D€ 420.324€ BADG4BE BR7VAG1E  B74610E
Suscripcicnes mensuales | D[ 420.324€| B40.B4BE| B574E1€| BV4.610 El
Gastos totales 290441€ 387.119€ 51BBERBE HEES4ZE  61B.02BE
Personal 146.980€( 208.160€| 297270&£| 341.160€| 3BB711€

Salarios 140.980€ 202.160€| 291270€| 335.160€| 3B2.711€
Planes de formacion G.000 £ 6.000 £ §.000 € §.000 £ §.000 £
Marketing B7.461€ 90.959€ 94 598 € 98.382€| 102.317€
Branding e identidad visual 13.119€ 13.844 € 14,190 £ 14.757 € 15.348 €
Campana de redas sociales 30E11E 31.836€ 33.109£ 34434 € 35.811€
Colaboraciones con influencers 43.730€ 45480 € 47299 € 49.191€ 51.15B €
Gastos recurrentes 49,000 £ B6.OO0DE( 125000€( 125.000€| 125.000€
AWS (Amazon Web Services) 24.000 € 48.000 £ B4.000 £ 84.000 £ B4.000 £
Otros Profesionales 15.000€ 15.000 € 15.000 £ 15.000€ 15.000 €
Mantenimiento de la Plataforma 10,000 € 20.000 € 20.000£ 20.000 € 20.000 €
Eguipos informaticoes (renting) 3.000 £ G.000 £ G.000 £ 6.000 £
Aspectos Legales 7.000 £ 2.000E€ 2.000€ 2.000€ 2.000€
Registro y licencias 5.000 £
Asesoria legal {privacidad de datos, términos...) 2.000 £ 2.000 £ 2.000€ 2.000£ 2.000€
EBITDA -290.441€ 33.204€  321.7B0E 290919&€ 256.582€
Margen EBITDA B 38% 4% 29%

Amartizaciones 40,000 € 76.000€| 112.000€| 112.000€| 112.000€
EBIT -330441€ -42.795€ 208.7B0€ 17B.919€ 144.582€
Margen EBIT -10% 25% 21% 17%
Gastosfinancieros 3.843€ 3843 €

|Beneﬁcins antes de impuestos -330441€ -42.795€ 2068937€ 175.076€ 144.552€|

[Impuesto de sociedades 51484€]  43789¢]  3.14s¢]
Resultado neto -330.441 € -42.796€ 154453€  131.307€  108.437E
Margen Beneficio neto -10% 18% 15% 12%
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Tabla 12: Estimacion de la cuenta de pérdidas y ganancias del escenario pesimista.

Fuente: Elaboracion propia

8.4.2. Escenario intermedio

La tabla 13 recoge la proyeccion de la cuenta de pérdidas y ganancias en
el escenario intermedio. Aunque mas favorable que el pesimista, este escenario
también enfrenta un inicio desafiante debido a que el MVP no genera ingresos en
el primer afio, lo que se traduce en 307.933€ de gastos total y un EBITDAy EBIT
negativos. Sin embargo, como podemos ver en la tabla 15, en esta ocasion no sera
suficiente con las aportaciones de capital, y necesitaremos pedir un préstamo de
10.000€ a devolver al afo siguiente.

A partir del segundo afio, con la incorporacion de las funcionalidades
avanzadas de pago, los ingresos alcanzan los 504.389€, lo que permite que el
EBITDA pase a valores positivos y el margen EBITDA llegue al 24%. En los
afios siguientes, los ingresos continGan en ascenso hasta alcanzar 1.049.532€ en
el quinto afio, mientras que los gastos también aumentan, reflejando una mayor
inversion en talento y estrategias de marketing. A pesar de ello, la rentabilidad
mejora significativamente, con un margen EBITDA que pasa del 24% en el
segundo afio a un 42% en el quinto y con un resultado neto que se torna positivo

a partir del segundo afio.

El flujo de caja tras las aportaciones de capital, como vemos en la tabla
19, indica una necesidad de financiacion en el segundo afio, con un saldo negativo
de -77.787€. Para cubrir este déficit y garantizar la estabilidad financiera de la
organizacion, se solicitara un préstamo de 80.000€ a pagar en los proximos dos
anos, lo que permite generar un flujo de caja positivo de 181.309€ en el tercer afio.
A partir del cuarto afo, ya no requeriremos de financiacion externa y lograremos

un crecimiento solido, alcanzando un flujo de caja de 874.993€.
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Tabla

[cuenta de Pérdidas y Ganancias (intermedio) 2026 2027 2028 2029 2030]

Ingresos netos D€ 504.389€ 1.008.777€ 1.028953€ 1.049.532€
Suscripciones mensuales | 0€] 504.389€ 1.008.777€| 1.028.953€ 1.IJ~49.532E|
Gastos totales 307.8933€ 382.311€ 511.787E€ 560.218E 612491€
Personal 145880€| 208.160€| 297.270€) 341.160€] 3BB.T711E

Salarios 140.880€) 202.160€) 291.370€) 335.160€) 3B2.711€

Planes de formacion 6.000€ G.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000€
Marketing 104.853€) 108.151€) 113.517€) 118.058€) 122.780€

Branding e identidad viswal 15.743 € 16.373¢€ 17.028€ 17.709 € 18417 €

Campana de redes sociales 3IBTFHE 38.203€ 38.731€ 41.320€ 42973€

Colaboraciones con influencers 52477 € H.576€ 567 E 58.028 € 61380 €
Gastos recurrentes 45.000 £ 63.000 £ 99.000 £ 99.000 £ 99.000 £

AWS (Amazon Web Services) 24.000 £ A8.000 £ B4.000 € 84.000 £ 84.000 £

Otros Profesionales 15.000 € 15.000 € 15.000 € 15.000 € 15.000 €

Mantenimiento de I Plataforma 10.000 £ 20.000 € 20,000 € 20.000 £ 20.000 £

Eguipos informaticos (renting) 3.000 £ G.000E G.000E G.000€
Aspectos Legales 7.000 £ 2.000 £ 2.000€ 2.000€ 2.000€

Regisiro y licencias 5.000&

Asesoria legal (privacidad de datos, termings...) 2.000£ 2.000 £ 2.000€ 2.000 £ 2.000£
EBITDA -307.933€ 122.077€  496.990€ 48B.735€ 437.041€
Margen EBITDA 24% 49% A53% A2
Amartizaciones 40.000 £ 75.000€) 112.000€) 112.000€] 112.000€
EBIT -347.933 € 46.077€  3B4.980€ 356.735E€  325.041E
Margen EBIT % I0% 35% 1%
Gastosfinancieres 545 € 2.186€ 2186 €

|Ila1eﬁc‘|u:s antes de impuestos -347.833 € 45.528€  3B2.784€ 3545396 3200416
|In1puestc: de sociedades 11382 € 95608 € B8.635 £ Bl.zﬁl}El
Resultado neto -347.833€ H.146€  2B7.085€  2609MME  243781€
Margen Beneficio neto 7% 28% 26% 23}“|
13: proyeccion de la cuenta de pérdidas y ganancias para el escenario intermedio.

Fuente: Elaboracién propia

8.4.3. Escenario optimista
Por Gltimo, en la tabla 14, podemos ver las proyecciones para los primeros
cinco afos de la cuenta de pérdidas y ganancias del escenario optimista. Este
escenario presenta una evolucion financiera significativamente mas favorable,
proyectando un rapido crecimiento en los ingresos y una rentabilidad sélida a
corto plazo. Al igual que en los otros escenarios, en el primer afio no se generan
ingresos, ya que solo se habra lanzado el MVP, lo que implica que los gastos

totales ascienden a 377.902€, resultando en un EBITDA y un EBIT negativos.
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A partir del segundo afio, con la introduccion de funcionalidades
avanzadas de pago, los ingresos alcanzan los 910.648€, permitiendo que el
EBITDA pase a valores positivos y el margen EBITDA se eleve hasta el 43%. En
los afos siguientes, el crecimiento es aun mas acelerado, con ingresos que
alcanzan 1.749.220€ en el quinto afio. Aunque los gastos también aumentan,
especialmente en salarios y marketing, el negocio mantiene una alta rentabilidad

operativa, con un margen EBITDA que llega al 59% en el quinto afio.

Como podemos ver en la tabla 20, el flujo de caja tras las aportaciones de
capital refleja una necesidad de financiacion en el primer afio, con un saldo
negativo de -77.902€. Para cubrir este déficit y garantizar el crecimiento del
negocio, se solicitard un préstamo de 80.000€ a devolver en los siguientes dos
afios. Gracias a este financiamiento y a la rapida escalabilidad del modelo de
negocio, el flujo de caja se vuelve positivo a partir del segundo afio, alcanzando
71.378€ y creciendo exponencialmente en los siguientes ejercicios hasta superar

los 2,2 millones de euros en el quinto afio.

En conclusion, los tres escenarios muestran distintas trayectorias de
crecimiento y rentabilidad. Mientras que el escenario pesimista enfrenta un inicio
mas desafiante con una recuperacion gradual, el intermedio ofrece una transicion
mas rapida hacia la rentabilidad y una menor dependencia de financiacion externa.
Finalmente, el escenario optimista refleja un crecimiento acelerado con altos

margenes operativos y una fuerte capacidad de generacion de liquidez
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[Cuenta de Pérdidas y Ganancias [optimista) 2026 2027 2028 2029 2030]

Ingresos netos 0€ B4064BE 16B1.296€ 1.714.822€ 1.749.220€
Suscripciones mensuales | DE| B40.648€] 1.681.286€] 1.714.922 €] 1.745.220 E|
Gastos totales 377902€ 47B0O79E 613466E€ 664.923€ T720.345€
Personal 146.980€| 208.160€| 297.270€| 341.160€| 3BB.711E
Salarios 140.980€| 202.160€| 291.270€| 335160€) 3B2.711€
Planes de formacion 6.000 £ 5.000 £ 6.000 £ 5.000 £ G000 £
Marketing 174922 €| 181.919€| 1B9.196€| 196.763€| 204.634E€
Branding e identidad visual 26.238€ 27.28B€ 28,379 € 29515 € 30,695 €
Campara de redes sociales 61.223¢€ 61.672E 66,218 € 68.867 € 71622€
Colaboraciones con influencers B7461€ 80.958 € 294,588 € 88.382€) 102.317E
Gastos recurrentes 49.000 £ BE.000E| 125.000€| 125.000€| 125.000£
AWS (Amazon Web Services) 24,000 € 48,000 € B4.000 € B4.000 £ B4.000 €
Otros Profesionales 15.000 € 15.000 £ 15.000 € 15.000 € 15.000 €
Mantenimiento de la Plataforma 10.000 € 20.000 £ 20,000 € 20.000 £ 20,000 €
Eguipos informatices (renting) 3.000 £ §.000 £ §.000 £ G.000 £
Aspectos Legales 7.000 € 2.000 £ 2.000 € 2.000 £ 2.000 £
Registroy licencias 5.000£
Asesoria legal {privacidad de datos, terminos. 2.000 £ 2.000€ 2.000 £ 2.000€ 2.000€
EBITDA -377902€ 362.569€ 1.067.830E£ 1.0495998€ 1.028.B75€
Margen EBITDA 43% G 61% 59%
Amortizaciones 40.000 € 76.000€] 112.000€) 112.000€] 112.000€
EBIT -417902€ 286569€ 955.830E£ 937.99B€ 916.B75€
Margen EBIT 3% 5% 5% 5%
Gastosfinancieros 2196 € 2,196 €
|Hmeﬁ:ins antes de impuestos -417902€ 284373€ 953634E€ 937.99B€ 916.3?5€|
|In1|::-ue5tc de Sociedades J1L093€] 23B408€| 234500 229.219E:|
Resultado Neto -417.902€ 213.280€ 715.225€ T03499€ GB7.GHGE
Margen Beneficio Neto 25% 43% 41% 39%

Tabla 14: proyeccion de la cuenta de pérdidas y ganancias del escenario optimista.

Fuente: Elaboracion propia.

8.5. Balance de situacion
En este apartado se presentan los Balances de Situacion para los tres
escenarios analizados durante los primeros cinco afios de actividad de la empresa.
Estos balances nos proporcionan una vision clara de la evolucion financiera del
negocio durante un periodo determinado, permitiendo tomar decisiones

estratégicas fundamentadas para el futuro.

En el apartado de activos, distinguimos dos subgrupos. Dentro del activo
no corriente, se incluye exclusivamente el inmovilizado intangible, ya que no
contamos con inmovilizado material. Este epigrafe abarca tanto la inversion
destinada al desarrollo de la aplicacién como su amortizacion acumulada. Por otro

lado, en el activo corriente, se encuentra el epigrafe de la caja y bancos, cuyo
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valor corresponde al flujo de caya, cuyos calculos se detallaran en el siguiente
apartado.

En lo que respecta al patrimonio neto, se refleja los fondos propios, que
estan constituidos por las aportaciones de capital, el resultado del ejercicio
(resultado neto calculado en el apartado anterior de las cuentas de pérdidas y
ganancias) y el resultado acumulado, que corresponde a la suma de los resultados
de afios anteriores. Por ultimo, en el pasivo, se incluyen las deudas tanto a largo

plazo como a corto plazo, reflejando los préstamos adquiridos por la empresa

En la tabla 15, se presenta el balance de situacion del escenario pesimista,
el cual refleja una evolucion financiera caracterizada por un incremento
progresivo del activo no corriente, impulsado principalmente por la inversion en
el desarrollo de la aplicacion. No obstante, los fondos propios se ven afectados
por los resultados negativos de los primeros afios. A pesar de ello, el crecimiento
del resultado del ejercicio en los afios posteriores favorece su recuperacion.
Ademas, gracias a las aportaciones de capital, la empresa logra mantener una cifra

de fondos propios durante todos los afios, a pesar de las pérdidas iniciales.

\Balance de situacion (pesimista) 2025 2026 2027 2028 2029 2030\
ACTIVO NO CORRIENTE - €| 160.000€ | 264.000€| 332.000€ | 220.000€ | 108.000€
Inmovilizado intangible - €| 160.000€ | 264.000€ | 332.000€ | 220.000€ | 108.000€
Aplicacion 200.000€ | 380.000€ | 560.000€ | 560.000€ | 560.000€
Amortizacion acumulada de la aplicacion - 40.000€ |- 116.000€ |- 228.000€ |- 340.000€ |- 452.000€
Inmovilizado tangible - € - € - € - € - € - €
ACTIVO CORRIENTE 500.000 € 9.559 € 2.763¢€ 18.921€| 191.933€| 412.369¢€
Cajay bancos 500.000€ 9.559 € 2.763€ 18.921€| 191.933€| 412.369¢€
TOTAL ACTIVOS 500.000€ 169.559€ 266.763€ 350.921€ 411.933€ 520.369€
PATRIMONIO NETO 500.000€| 169.559€| 126.763€| 280.921¢| 411.933€| 520.369¢€
Fondos Propio 500.000€| 169.559€| 126.763€| 280.921¢| 411.933€| 520.369¢€
Aportes de Capital 500.000€| 500.000€| 500.000€] 500.000€| 500.000€£] 500.000€
Resultado del gjercicio -330.441€] -42.796€| 154.157€| 131.012€ 108.437€
Resultado acumulado -330.441€| -373.237€| -218.079€| -BB.0GVE
PASIVO - € - €| 140.000€ 70.000 € - € - €
Deudas a largo plazo - € - € 70.000€ - € - € - €
Deudas con bancos 70.000€

Deudas a corto plazo - € - € 70.000€ 70.000 € - € - €
Deudas con bancos 70.000€ 70.000€

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO NETO 500.000€ 169.559€ 266.763€ 350.921€ 411.933€ 520.369€

Tabla 15: Balance de situacion del escenario pesimista. Fuente: Elaboracion Propia

En el escenario intermedio, representado en la tabla 16, se observa un
crecimiento mas moderado del total de activos durante los primeros afos en
comparacion con el escenario pesimista. Sin embargo, al final del periodo

analizado, el total de activos alcanza una cifra superior. A pesar de comenzar con
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resultados negativos que impactan en los fondos propios, el negocio logra generar
un resultado acumulado positivo en el ultimo afio, reflejando una evolucion mas
favorable que en el escenario anterior.

ACTIVO NO CORRIENTE - € 160.000 € 264.000€ 332.000€ 220.000€ 108.000€
Inmovilizado intangible - € 160.000 € 264.000€ 332.000€ 220.000€ 108.000 €
Aplicacion 200.000€ 380.000€ 560.000€ 560.000€ 560.000€
Amortizacion acumulada de la aplicacidn - 40.000€ |-  116.000€ |- 228.000€ |- 340.000€ [- 452.000€
Inmovilizado tangible - € - £ - £ - € - €& - €
ACTIVO CORRIENTE 500.000 € 2.067 € 2171¢€ 181.098 € 518.833 € 874.614¢
Cajay bancos 500.000€ 2.067€ 2.171€ 181.098 € 518.833 €] 874.614 €]
PATRIMONIO NETO 500.000€ 152.067 € 186.171€ 473.098 € 738.833€ 982.614€

Fondos Propio 500.000 € 152.067 € 186.171€ 473.098 € 738.833€ 982.614¢€

Aportes de Capital 500.000€ 500.000€ 500.000€ 500.000 € 500.000 €] 500.000 €]
Resultado del ejercicio -347.833¢€ 34.104€ 286.927 € 265.735 €| 243.781 €]
Resultado acumulado -347.933€ -313.828¢€ -26.902€ 238.833 €]
PASIVO - € 10.000 € 80.000€ 40.000€ - € - €

Deudas a largo plazo - € - € 40.000€ - € - € - €

Deudas con bancos 40.000 €]

Deudas a corto plazo - € 10.000 € 40.000 € 40.000 € - € - €

Deudas con bancos 10.000€ 40.000 €] 40.000 €]

Tabla 16: Balance de situacion del escenario intermedio. Fuente: Elaboracion Propia

Por ultimo, en la tabla 17, correspondiente al escenario optimista, se
mantiene el crecimiento de los activos, y el resultado acumulado muestra una
evolucion significativamente mejor. A pesar de arrancar con cifras negativas, la
empresa logra alcanzar valores positivos a partir del tercer afio, lo que representa

una recuperacién mucho mas rapida en comparacion con los otros escenarios.

[Balance de situacién (pesimista) 2025 2026 2027 2028 2029 2030]
ACTIVO NO CORRIENTE - €| 160.000€ | 264.000€ 332.000€ 220.000 € 108.000 €
Inmovilizado intangible - €| 160.000€| 264.000€ 332.000€ 220.000€ 108.000 €
Aplicacidn 0] 200.000€| 380.000¢ 560.000€ 560.000€ 560.000€
Amortizacion acumulada de la aplicacion 0|- 40.000€ |- 116.000€ |- 228.000€ |- 340.000€ |- 452.000€
Inmovilizado tangible - € - £ - £ - € - € - €
ACTIVO CORRIENTE 500.000 € 2.008¢€ 71.209€ 678.266€| 1.493.764€| 2.293.421¢
Cajaybancos 500.000€ 2.098€ 71.208¢€ 678.266€| 1493.764£| 2.293.421€
TOTALACTIVOS 500.000€ 162.098€ 335.209€ 1.010.266€ 1.713.764€ 2.401.421€
PATRIMONIO NETO 500.000 € 82.098€ 295.209€| 1.010.266€| 1.713.764€| 2.401.421¢
Fondos Propio 500.000 € 82.098€| 295.209€| 1.010.266€| 1.713764€| 2.401.421¢€
Aportes de Capital 500.000€] 500.000€| 500.000€ 500.000€ 500.000€ 500.000€
Resultado del ejercicio -417.902€] 213.111€ 715.057€ 703.499€ 687.656 £
Resultado acumulado -417.902€|  -204.791¢€ 510.266 €] 1.213.764€
PASIVO 0¢€ 80.000€ 40.000€ 0€ 0¢ 0¢
Deudas a largo plazo - € 40.000€ - £ - £ - £ - £
Deudas con bancos 40.000€

Deudas a corto plazo - € 40.000€ 40.000€ - € - € - €
Deudas con bancos 40.000€ 40.000€

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO NETO 500.000€ 162.098€ 335.209€ 1.010.266€ 1.713.764€ 2.401.421¢

Tabla 17: Balance de situacion del escenario optimista. Fuente: Elaboracion Propia
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8.6. Flujo de caja

En la tabla 18 se presentan las proyecciones del flujo de caja para los
primeros cinco afos en el escenario pesimista. Durante el primer afio, el flujo de
caja seria negativo; sin embargo, gracias a las aportaciones de capital, se logra
cubrir este déficit, alcanzando un saldo positivo de 9.559€ al cierre del afio. No
obstante, en el segundo afio persiste un flujo de caja negativo de -137.237€, lo que
hace necesario solicitar un préstamo de 140.000€ a devolver en dos afios para
compensar este resultado y comenzar el tercer afio con un flujo de caja positivo
de 2.763€. Con esta proyeccion, se estima que el flujo de caja alcanzard 412.369€

en el quinto afio.

[Proyeccién Flujos de caja 2026 2027 2028 2029 2030]
|EBITDA -290.441 € 33.204€ 321.780€ 290.919€ 256.582€|
Intereses 4.237€ 4.237€

Impuestos 51.386 € 43.671€ 36.146 €
Inversiones 200.000€| 180.000€| 180.000€

Pago préstamo 70.000€ 70.000€

Caja ano anterior 9.559€ 2.763€ 18.921€| 191.933€
Flujo de Caja -490.441€ -137.237€ 18.921€ 191.933€ 412.369€

Aportaciones de Capital

Socios 100.000€

FFF 100.000€

Business Angels 300.000€

Flujo de Caja tras aportaciones de capital 9.559€ -137.237€ 18.921€ 191.933€ 412.369€
Préstamo 140.000 €

Flujo de Caja tras préstamo 2.763 € 18.921€ 191.933€ 412.369€

Tabla 18: Proyeccion del flujo de caja del escenario pesimista. Fuente: Elaboracion

propia.

Por otro lado, en la tabla 19, que muestra el escenario intermedio,
observamos un comportamiento similar en los primeros afios. A pesar de un inicio
negativo, las aportaciones de capital no son suficientes para revertir la situacion,
por lo que sera necesario pedir un préstamo de 10.000€ a devolver al afio
siguiente obteniendo un flujo de caja positivo de 2.067€ en el primer afio. Sin
embargo, en el segundo afio, nuevamente se registra un saldo negativo, lo que
hace necesario solicitar un préstamo 80.000€ a devolver en dos afios para lograr
un fujo de caja positivo de 2.171€. A partir de ahi, la tendencia mejora
progresivamente, alcanzando un saldo de 874.614€ en el quinto afio.
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[Proyeccién de Flujos de caja 2026 2027 2028 2029 2030]

‘ EBITDA -307.933€ 122.077€ 496.990€ 468.735€ 437.041 €|
Intereses 605 € 2421¢€ 2.421,0€

Impuestos 11.368€ 95.642 € 88.578€ 81.260€
Inversiones 200.000€| 180.000€| 180.000€

Pago préstamo 10.000€ 40.000€ 40.000€

Caja ano anterior 2.067 € 2.171€| 181.098€| 518.833¢€
Flujo de Caja -507.933€ -77.829€ 181.098€ 518.833€ 874.614¢€

Aportaciones de Capital

Socios 100.000 €

FFF 100.000€

Business Angels 300.000€

Flujo de Caja tras aportaciones de Capital -7.933€  -77.829€ 181.098€ 518.833€ 874.614¢€
Préstamo 10.000 € 80.000 €

Flujo de Caja tras Préstamo 2.067€ 2171€ 181.098€ 518.833€ 874.614€

Tabla 19: Proyeccion del flujo de caja del escenario intermedio. Fuente: Elaboracion

Propia.

Finalmente, en la tabla 20, correspondiente al escenario optimista, el
flujo de caja también inicia con una tendencia negativa. No obstante, en este caso,
las aportaciones de capital no seran suficiente, por lo que sera necesario solicitar
un préstamo de 80.000 € a devolver en dos afios para cubrir el deficit. Gracias a
esta financiacion, el primer afio cerraria con un flujo de caja positivo de 2.098€, y
el crecimiento sostenido del negocio permitiria alcanzar un flujo de caja de
2.293.421€ en el quinto afio.

[Proyeccién de Flujos de caja 2026 2027 2028 2029 2030]
|EBITDA -377.902€ 362.569€ 1.067.830€ 1.049.998€ 1.028.875 €|
Intereses 0€ 2.421€ 2.421€ 0€ 0€
Impuestos 0€ 71.037€| 238.352€| 234.500€| 229.219¢
Inversiones 200.000€| 180.000€| 180.000€ 0€ 0€
Pago préstamo 40.000€ 40.000€

Caja ano anterior 2.098€ 71.209€| 678.266€| 1.493.764€
Flujo de Caja -577.902€ 71.209€ 678.266€ 1.493.764€ 2.293.421¢€

Aportaciones de Capital

Socios 100.000€
FFF 100.000€
Business Angels 300.000€

Flujo de Caja tras aportaciones de Capital -77.902€ 71.209€ 678.266€ 1.493.764€ 2.293.421€

Préstamo 80.000€
Flujo de Caja tras préstamo 2.098€ 71.208€ 678.266€ 1.493.764€ 2.293.421¢€

Tabla 20: Proyeccion del flujo de caja del escenario optimista. Fuente: Elaboracion

Propia
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8.7. KPIs: Balanced Scorecard
Para concluir el Plan Financiero, se elaborara un Cuadro de Mando
Integral (Balanced Scorecard) definiendo nuestras metas anuales a partir del
segundo afio, proporcionando una vision estratégica a largo plazo. Las métricas
se estructuran en cuatro perspectivas clave: financiera, clientes, procesos internos
y personas, con el objetivo de ofrecer una vision general del desempefio de la
organizacion. La supervision y seguimiento de estos indicadores estaran a cargo

de los socios.

Como podemos ver en la tabla 21, en la perspectiva financiera, se han
definido indicadores como los ingresos netos, el margen EBITDA y el porcentaje
de suscripciones mensuales, con objetivos alienados a la sostenibilidad y
crecimiento del negocio. Se busca mantener una rentabilidad minima del 25% y
superar los 400.000€ en ingresos anuales, asegurando asi una operacion

financieramente estable.

Desde la perspectiva de clientes, los indicadores seleccionados reflejan
tanto la satisfaccion como el comportamiento de uso de la aplicacion. Se establece
como meta alcanzar un NPS del 45%, lograr que los usuarios utilicen la aplicacion
al menos 5 veces por semana y aumentar el nimero de usuarios activos hasta
17.513. En términos de procesos internos, se busca reducir el nmero de quejas
recibidas y mejorar los tiempos de resolucion de incidencias menos de 12 horas,
optimizando la eficiencia operativa. Finalmente, en la perspectiva de personas,
se promueve la participacion en formaciones, con un objetivo de tres cursos
asistidos anualmente, y se busca mantener un indice de satisfaccion laboral del
85%, garantizando asi un ambiente de trabajo positivo y motivador. Estos
indicadores permitiran un monitoreo constante y facilitaran la toma de decisiones

estratégicas para asegurar el crecimiento sostenible de la organizacion
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Perspectiva |Objetivo Indicador Ud Medida |Frecuencia de medida |Objetivo |Optimo |Aceptable |Deficiente

i . Maximizar | " o
inanciera |. ngresos netos
ingresos 8 Anual 504.389 €|504.389 €| 400.000 € | <300.000€
. . Rentabilidad del
Financiera Margen EBITDA % Anual 25% 25% 20% <20%
proyecto
Aumentar % de o
) ) . % suscripciones
Financiera |suscripciones % Mensual 10% 10% 8% <8%
mensuales
mensuales
. Satisfaccion de L :
Clientes ) NPS Numérico Trimestral 45% 45% 25% <25%
los usuarios
Frecuenciade |Veces que elusuario
Clientes usodela utiliza la aplicaciona | Numérico Mensual 5veces | 5veces | 3-5veces | <3veces
aplicacion la semana
Aumentar n® de
) usuarios que Numero total de L 17.513 | 17.513 | 10.000 <10.000
Clientes B ) ) Numérico Mensual ) . ) .
utilizan la usuarios activos usuarios | usuarios | usuarios | usuarios
aplicacion
Disminuir la i .
Procesos ) Ndmero de quejas L .
. cantidad de o Numérico Trimestral <80 <80 <100 >100
internos . - recibidas
quejas recibidas
Disminuirlatasa |_ )
Procesos ., Tiempo promedio de
) de resolucion de = Horas Mensual <12h <12h <24h >24h
internos o ) resolucion
incidencias
Participaciénen |
NUmero de cursos »
Personas  [cursos de o Numérico Anual 3cursos [ 3cursos | 2cursos | <2cursos
. asistidos
formacion
Aumentar la . . .
) L, Indice de satisfaccion
Personas  [satisfaccion de % Anual 85% 85% 70% <70%
laboral
los empleados
Tabla 21: Balance Scorecard. Fuente: Elaboracion Propia
9. IDENTIFICACION DE LOS RIESGOS

Una vez definida la estructura de la empresa y establecida la planificacion
estratégica para su creacion y desarrollo, es fundamental considerar los riesgos
que pueden afectar su viabilidad y crecimiento. Identificar y gestionar estos
riesgos de manera proactiva permite anticiparse a posibles dificultades y disefiar

estrategias que minimicen su impacto en el desempefio del negocio.

Uno de los principales desafios es la competencia y la saturacion del
mercado, lo que puede dificultar la captacion de usuarios y la diferenciacion
frente a otras aplicaciones del sector. Para mitigar este riesgo, es crucial contar
con una propuesta de valor Unica, establecer alianzas estratégicas y desarrollar

campanas de marketing efectivada basadas en un andlisis constante del entorno y
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del feedback de los usuarios.

Otro aspecto clave es la retencion y el engagement de los usuarios, ya
que el éxito de la plataforma dependera de su capacidad para generar interaccion
y fidelizar a su comunidad. La falta de compromiso puede derivar en un uso
esporadico o en el abandono del servicio. Por ello, para evitar esta situacion,
hemos desarrollado los elementos de gamificacion, sistemas de recompensas y
mecanismos que fomenten la participacion de los usuarios. EI monitoreo de
indicadores clave como la tasa de retencidén y encuestas de satisfaccion nos

permitiran evaluar la efectividad de estas estrategias.

La viabilidad financiera también representa un reto significativo. Un
modelo de ingresos mal estructurado podria derivar en dificultades para sostener
la plataforma a largo plazo. Para afrontar este riesgo, es esencial diversificar las
fuentes de ingresos mediante suscripciones premium, publicidad y alianzas
comerciales. Un monitoreo constante del desempefio financiero y la flexibilidad
para ajustar el modelo de negocio segun las necesidades del mercado seran clave

para garantizar la rentabilidad del proyecto.

Otro factor por considerar es la gestion del contenido y su moderacién,
ya que cualquiera plataforma social puede enfrentarse a la publicacion de
contenido inadecuado que afecte su credibilidad y la seguridad de sus usuarios.
La implementacion de un sistema de moderacién eficiente, que combine
algoritmos de deteccion automatica con supervision manual, es fundamental para

mitigar este riesgo y mantener la reputacion de la empresa.

Por ultimo, el desarrollo tecnoldgico y la escalabilidad son aspectos
criticos para el éxito del proyecto. Problemas técnicos, fallos en la infraestructura
0 costes elevados de mantenimiento pueden comprometer la operatividad de la
plataforma. Para minimizar estos riesgos, es imprescindible apostar por tecnologia
escalable, optimizar la infraestructura y realizar inversiones estratégicas en
desarrollo. Medidas de control como pruebas de carga, monitoreo del rendimiento

y mejoras continuas garantizaran la estabilidad y eficiencia del sistema.

En la figura 48 podemos ver una matriz de riesgo como resumen de lo

explicado anteriormente en este apartado.
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MEDIDAS

RIESGO PROBABILIDAD IMPACTO CONSECUENCIAS CONTROL
CORRECTORAS
¢ t . Diferenciacién con
ompetenciay Dificultad para captar funcionalidades unicas, 5 .
Saturacion del usuarios y diferenciarse de alianzas estratégicas, Analisis de la competenciay
3 M feedback de usuarios
Mercado competidores camaparias de marketing
efectivas
Engagementy Usuarios poco Implementacién de KPIS de uso, tasa de
Retencién de comprometidos, bajouso | gamifacién, recompensase ~  retencion y encuestas de
Usuarios recurrente y desercion interaccion entre usuarios satisfaccion

Monetizacion y Modelacion de ingresos

Ingresos insuficientes para Monitoreo de ingresos y

et sostener la plataforma diversificado: suscripciones, ajuste del modelo de negocio,
financiera publicidad, etc.
Gestion de Riesgo de contenido Moderacion de contenido Sistemas de deteccion y
contenido y inadecuado o peligroso, con algoritmas y revision respuesta rdpidad a
moderacion pérdida de credibilidad manual contenido inadecuado

Uso de tecnologia escalable,
Problemas técnicos y altos optimizacién de
costes de mantenimiento | infraestrcutura, inversién en
desarrolladores

Desarrollo
tecnolégico y
escalabilidad

Pruebas de carga, monitoreo
del rendimientoy
optimizacion continua

Figura 48: Matriz de riesgos. Fuente: Elaboracién Propia

10. CONCLUSIONES
Este trabajo ha analizado la viabilidad del modelo de negocio de
FitNetwork, explorando su propuesta de valor, estrategia de mercado, estructura
operativa y desempefio financiero. A lo largo del estudio, se han identificado

factores clave que pueden determinar el éxito o fracaso de la plataforma.

Desde una perspectiva financiera, los resultados confirman la viabilidad
del modelo de negocio en los tres escenarios analizados. En el escenario mas
optimista, la empresa arranca con un margen EBITDA del 43% y un margen de
beneficio neto del 25% en el primer afio de ingresos, alcanzando en el quinto afio
un margen EBITDA del 59% y un margen de beneficio neto del 39%. Este
incremento refleja un crecimiento del 37% en el margen EBITDA y del 56% en
el margen de beneficio neto en cinco afos, evidenciando una mejora progresiva
en la rentabilidad a medida que se optimizan los costes operativos y se consolidan
las fuentes de ingresos. Sin embargo, en el escenario pesimista, el margen de
beneficio neto en los primeros afios, empezando con un -10% en el primer afio de
ingresos y un 12% en el quinto afio, se mantiene bajo debido a los altos costes de
adquisicion de clientes. Esta situacion evidencia la necesidad de implementar
estrategias efectivas que reduzcan la dependencia de campafias pagadas y
potencien la retencion organica ce usuarios a través del boca a boca y la

fidelizacién. Si bien el crecimiento proyectado es favorable, la rentabilidad a largo
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plazo dependera de un riguroso control sobre los costes operativos y de la

capacidad de monetizar a los usuarios mas alla del modelo freemium inicial.

Desde el punto de vista comercial, aunque las encuestas realizadas
reflejaron un alto interés por parte de usuarios potenciales, la conversion de estos
en clientes de pago sigue siendo un reto. La monetizacion dependera no solo de
la captacion inicial, sino también del valor percibido de las funcionalidades de
pago. Ademas, la competencia en el sector del fitness digital es intensa, lo que
obliga a diferenciarse mediante estrategias innovadoras que generen fidelizacion.

En términos operativos, la implementacion de la plataforma requiere una
inversion inicial razonable y su escalabilidad es relativamente sencilla. Sin
embargo, uno de los mayores desafios identificados es la experiencia del usuario.
Si el proceso de registro de entrenamientos no es lo suficientemente intuitivo,
existe el riesgo de que los usuarios abandonen la plataforma rapidamente,
afectando la retencion y reduciendo el Customer Lifetime Value. La privacidad y
seguridad de los datos también ha sido un aspecto prioritario en el disefio del
modelo de negocio, ya que la confianza de los usuarios es un fator determinante

para la consolidacion de la comunidad y su posterior expansion.

Mas allé de la validacion del modelo de negocio, este modelo de negocio
aporta una contribucion relevante al mercado digital del fitness. A diferencia de
otras plataformas que se centran exclusivamente en la gamificacion o en la
monitorizacidn avanzada del rendimiento fisico, FitNetwork propone un enfoque
diferencial basado en la interaccion social y en la motivaciéon colectiva. Este
modelo de retencién, sustentado en el refuerzo positivo entre usuarios, puede
representar una ventaja competitiva frente a soluciones mas tradicionales en las

que la disciplina individual es el eje principal.

Si bien esta investigacion ha logrado avances significativos, existen ciertas
limitaciones que deben ser consideradas. Desde un punto de vista metodoldgico,
el andlisis de mercado se ha basado en encuestas a una muestra de potenciales
usuarios, cuya representatividad puede ser limitada. Un enfoque mas amplio, que
incluya entrevistas a expertos del sector, podria mejorar la precision de las
conclusiones. También es importante sefialar que las proyecciones financieras

dependen de supuestos sobre tasas de retencion y crecimiento de usuarios que
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podrian no materializarse en un entorno real. Cualquier cambio en la dinamica del
sector o en el comportamiento de los consumidores podria alterar
significativamente los resultados previstos. Ademas, la percepcion del usuario
sobre la diferenciacion de FitNetwork respecto a la competencia sigue siendo una
variable dificil de medir. Sin pruebas de mercado méas amplias, es dificil estimar
hasta qué punto la propuesta de valor generard un impacto lo suficientemente

fuerte como para asegurar una adopcion sostenida en el tiempo.

Para mitigar estos riesgos y garantizar el éxito del proyecto, serd
fundamental la optimizacion de la estrategia de monetizacién, explorando
modelos de ingresos complementarios como espacios publicitarios dentro de la
plataforma o alianzas estratégicas con marcas de fitness. También sera necesario
refinar la estrategia de marketing a través de pruebas A/B para identificar las
campafas mas efectivas, midiendo indicadores como el coste de adquisicion de
cliente y la tasa de conversion. Dado que la plataforma tiene un alto potencial de
expansion internacional, sera crucial analizar las particularidades de otros
mercados antes de una internacionalizacion a gran escala, considerando factores
culturales y tendencias de consumo en el sector fitness de cada pais. Finalmente,
la optimizacién de la experiencia del usuario debera ser un proceso continuo,
asegurando que la plataforma sea intuitiva, atractiva y facil de usar para

maximizar la retencién de clientes.

En conclusion, este trabajo ha demostrado que FitNetwork cuenta con un
modelo de negocio viable y con potencial de éxito, sustentado en un enfoque
integral que abarca desde el analisis de mercado hasta la planificacion operativa
y financiera. No obstante, su éxito dependera de la capacidad de diferenciarse en
un mercado altamente competitivo, optimizar la conversion de usuarios y
mantener un control de los costes operativos. Con una estrategia adecuada de
escalabilidad y fidelizacion, la plataforma podria consolidarse como una

alternativa innovadora dentro del ecosistema digital de entrenamiento fisico.
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12. ANEXOS

Anexo 1: Prequntas para el cuestionario de Google Forms

a. Primera parte: Introduccion.

1. Edad
a. 16-20
b. 21-25
c. 26-30
d. 31-35
e. 36-40

f. Mayor o igual a 40

2. Género
a. Hombre
b. Mujer

c. Prefiero no decirlo
3. ¢Con qué frecuencia practicas deporte?
a. Mas de 6 veces por semana
b. 3 -5 veces por semana
c. 1-2veces por semana
d. Ocasionalmente
e. Nunca

b. Segunda parte: Personas activas — Esta seccion esta dedicada para las personas que en la

pregunta anterior seleccionaron las opciones a, b o ¢
4. ¢Queé tipo de actividades deportivas realizas con mayor frecuencia?
a. Gimnasio

b. Running
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Yoga/Pilates
Deportes en equipo

a o

Natacion
Boxeo
Crossfit
h. Otro

5. ¢Cuénto tiempo dedicas en promedio a cada sesidn de entrenamiento?

Q = o

a. Menos de 30 minutos
b. 30— 60 minutos
c. Mas de 60 minutos
6. ¢Cudl es tu principal motivacion para hacer deporte?
a. Saludy bienestar
b. Estética
c. Rendimiento deportivo
d. Reduccion del estrés
e. Socializar
f. Otro
7. ¢Utilizas alguna aplicacion para monitorizar tus entrenamientos o tu
salud?
a. Si
b. No
8. Sirespondiste “Si”, ;qué tipo de aplicaciones o dispositivos utilizas?
9. ¢Qué caracteristicas valoras mas en una app de fitness?
a. Seguimiento de entrenamientos
b. Planes personalizados
c. Retos/competiciones
d. Integracion con dispositivos
e. Comunidad
f. Otros
10. En una escala del 1 al 5 ¢qué tan satisfecho estads con las soluciones
actuales (gimnasios, apps, etc.) que utilizas para tus entrenamientos?
a. 1- Muy poco satisfecho
b. 2-Poco satisfecho

c. 3- Indiferente
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d. 4- Satisfecho
e. 5- Muy satisfecho
11. ;Te interesaria una red social donde puedas compartir tus rutinas de
entrenamientos y aprender de las rutinas de otros usuarios?
a. Si
b. No
12. ;Estarias dispuesta/o a pagar una suscripcion mensual o anual para acceder
a funciones premium como la planificacion de entrenamientos
personalizada segun tus objetivos utilizando herramientas de inteligencia
artificial?
a. Si
b. No
c. Talvez
13. Si tu respuesta a la pregunta anterior fue “Si”, ;qué rango de precio
considerarias razonable para una suscripcion mensual?
a. Menos de 5€
b. Entre 5€ y 10€
Cc. Entre 11€y 15€
d. Mas de 15€
14. Finalmente, quiero compartir mi idea contigo. La idea de este TFG es
desarrollar una plataforma disefiada para personas como td, que practican
deporte regularmente y buscan maximizar su experiencia. Esta plataforma
te permitira compartir tus rutinas y tu progreso con amigos y conocidos.
Ademas, integrara funcionalidades avanzadas como planificacién
personalizada de entrenamientos, retos y competiciones, y herramientas
para monitorizar tu proceso. ¢Crees que una plataforma como esta podria
ser til para ti? ¢ Qué otras caracteristicas crees que podriamos incluir para
hacerla ain mas atractiva?

Tercera parte: Personas no activas — Estas preguntas estan destinadas a aquellas personas

que seleccionaron las opciones d y e en la pregunta 3
1. ¢Cual es el principal motivo por el que solo haces deporte ocasionalmente
0 no haces deporte?
a. Falta de tiempo

b. Falta de interés
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c. Costes elevados
d. Lesiones o problemas de salud
e. Otro

2. ¢Qué te motivaria a empezar a hacer deporte?

a. Mejora de salud
b. Pérdida de pedo
c. Socializar

d. Reducir el estrés
e. Otro

3. ¢Qué tipo de actividad fisica te resultaria mas atractiva para empezar?

a. Gimnasio

b. Deportes al aire libre

c. Yoga/pilates

d. Clases grupales

e. Otro
De una escala del 1 al 5, si existiera una red social donde las personas
compartieran sus rutinas de entrenamiento, consejos y experiencia, ¢Te
resultaria Gtil para motivarte a empezar a hacer deporte? (siendo 1 nada
atil'y 5 muy util)
¢ Qué caracteristicas de una plataforma te motivarian a empezar a practicar
deporte?

a. Rutinas para principiantes

b. Comunidad de apoyo

c. Recompensas

d. Retos grupales

e. Otro
¢Estarias dispuesta/o a pagar una suscripcion mensual o anual para acceder
a funciones premium como la planificacion de entrenamientos
personalizada segun rus objetivos utilizando herramientas de inteligencia
artificial?

a. Si

b. No

c. Tal vez

Si tu respuesta a la pregunta anterior fue “Si”, ;qué rango de precio
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considerarias razonable para una suscripcién mensual?

a. Menos de 5€

b. Entre 5€y 10€

C. Entre 11€y 15€

d. Masde 15€
Finalmente, quiero compartir mi idea contigo. La idea de este TFG es
desarrollar una plataforma disefiada para personas que quieren iniciarse en
el deporte o retomar la actividad fisica de forma sencillay con motivacion.
Esta plataforma combinard herramientas de planificacion de
entrenamientos personalizados y comunidad de apoyo. Ademas, contara
con funciones sociales donde podras interactuar con otros usuarios que
tienen intereses similares y compartir tus rutinas y tu progreso con amigos
y conocidos. ;Crees que esta plataforma podria ayudarte a incluir el
deporte en tu rutina? ;Tienes alguna idea o sugerencia que nos ayude a

mejorar esta solucion?
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