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RESUMEN

EVALUACION DE FACTIBILIDAD TECNICO, ECONOMICA Y ESTRATEGICA DE
UNA APLICACION PARA APROVECHAR LA OFERTA DE GIMNASIOS

El trabajo consiste en la evaluacion de la factibilidad técnico, econémica y estratégica de
una aplicaciéon movil para aprovechar la oferta de gimnasios. El nombre de la aplicacion
establecido es de FitMobile. Los objetivos preestablecidos son realizar un diagnostico de
la situacion actual mediante el analisis de variables relevantes como los clientes, el
mercado y el entorno competitivo junto con describir el proceso de toma de decision al
momento de realizar actividad fisica en los gimnasios, establecer la propuesta de valor
digital a partir de los cambios en las necesidades de los consumidores, establecer el
modelo de negocios de la aplicacion tecnolégica y determinar la factibilidad economica
de la implementacion de la oportunidad de negocio.

El diagnostico se realiza mediante entrevistas en profundidad, encuestas de mercado,
analisis de mercado potencial y benchmarking nacional e internacional.

Conforme los resultados de la etapa de diagndstico se establece la propuesta de valor
digital. Para los usuarios consiste en una oferta georreferenciada y conocida, la
inscripcién sin necesidad de una vinculacion permanente, flexibilidad de precios en
funcién del horario y la demanda y comunicacién bidireccional. En el caso de los oferentes
(Gimnasios y Personal Trainers) la propuesta de valor se basa fundamentalmente en la
posibilidad de promocionar servicios, ofertas y caracteristicas de los recintos o
profesionales.

A partir del Benchmarking nacional e internacional se identifica como ventajas
competitivas de FitMobile la flexibilidad de precios en funcion de horario y demanda, la
posibilidad de ofertar productos complementarios y la entrega de un servicio de actividad
fisica integral y que no se limite a una sola actividad o tipo de cliente.

La identificacion y el desarrollo de las iniciativas digitales estructurales y complementarias
permiten construir los procesos de negocio de los usuarios y los oferentes.

La estrategia consiste en una etapa inicial de Habilitacion de la aplicacion y una segunda
de ejecucion de un plan piloto. En la habilitacién se evalla lo necesario para crear la
aplicacion y poder echar a andar el plan piloto el cual tuvo un alcance definido. La
habilitacion y el plan piloto consideran supuestos que permiten llevar a cabo la evaluacién
econdmica de la aplicacion.

La evaluacion economica para el servicio de gimnasios mediante contratos de forma
mensual permite concluir que el proyecto es factible con un VAN de 34 millones y una
TIR de un 21%.
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1 INTRODUCCION

En los tiempos de hoy la valoracién por un estilo de vida saludable en donde la realizacion
de actividad fisica de forma rutinaria ha ido incrementandose junto con el auge en el
posicionamiento de marcas deportivas ha generado una tendencia al crecimiento de la
industria del Fitness en Chile. Este boom por realizar actividad fisica sin duda ha
beneficiado a los gimnasios y Personal Trainers en el pais.

La industria de los gimnasios en Chile se encuentra en constante crecimiento. En 2017
facturo US$176 millones, segun el reporte para Latinoamérica de la International Health,
Racquet & amp; Sportsclub Association. Con dicho monto, el rubro se ha expandido 12%
desde 2015, cuando totaliz6 US$157 millones, segun la misma institucion. Ademas, en
los 1.969 gimnasios que existen a lo largo del pais, hay una poblacién de 490 mil inscritos.

Del auge en la demanda por acudir al gimnasio surgen necesidades relacionadas al nivel
de servicio que entregan estos recintos. ¢Qué ocurre cuando luego de tu jornada de
trabajo decides ir a entrenar y al llegar al gimnasio te das cuenta de que el lugar esta
repleto sin poder realizar la rutina que tenias planificada? o ¢, querer asistir a alguna clase
en particular y no tener disponibilidad? o ¢ simplemente poder elegir el lugar que mas te
acomode en cuanto a cercania, implementos, maquinaria?

Hoy en dia existen una gran cantidad y variedad de aplicaciones maoviles que buscan
hacernos la vida mas sencilla. Gracias a la tecnologia y conectividad resulta muy facil
poder acceder a la informacion sélo con un dispositivo mévil a la mano. En la actualidad
se pueden encontrar un gran namero de aplicaciones moviles vinculadas a la industria
de los gimnasios que en gran parte se enfocan en las rutinas de entrenamiento y tips de
alimentacion, pero son escasas aquellas que persiguen entregar una experiencia mas
confortable a la hora de ir a entrenar a estos lugares y que ademas integren varias
actividades en una sola.



2 DESCRIPCION DEL TEMA

La idea de este negocio surge a raiz de la observacion de la alta demanda de los
gimnasios durante las tardes (luego de la jornada laboral) lo cual hace colapsar la
disponibilidad de espacio en estos lugares encareciendo el nivel de servicio entregado
hacia los usuarios. La idea original consistia en la creacién de una aplicacion mavil
georreferenciada que consolidara la oferta de gimnasios entregando informacién sobre
el grado de disponibilidad de los recintos en funcion del horario demandado de tal manera
que los usuarios pudiesen seleccionar el lugar donde ir para hacer del entrenamiento una
experiencia mas comoda y alineada con los objetivos personales. En la medida que la
idea se fue desarrollando se extendio a entregar informacion que no solo tuviera relacion
con el grado de ocupacion, sino que incorporase caracteristicas de los recintos,
entrenadores personales, resefias y comentarios de usuarios, politicas de precios,
sistemas de cobro, toma de cupos para clases, rutinas, tips de alimentacion, venta de
suplementos, etc. Por otro lado, la aplicacién no solo beneficiaria a los usuarios, sino que
también otorgaria ganancias para los oferentes (Gimnasios y Personal Trainers) ya que
obtendrian ingresos adicionales, entregaria la posibilidad de modificacion de precios en
funcién de la demanda y horarios, generaria una vitrina para captar nuevos clientes y una
disminucién de la capacidad ociosa.

El trabajo consiste en la evaluacion de la factibilidad técnico, econdémica y estratégica de
una aplicacién mévil para aprovechar la oferta de gimnasios.

El nombre de la aplicacion establecido es FitMobile.



3 OBJETIVOS Y RESULTADOS ESPERADOS
3.1 OBJETIVO GENERAL
El objetivo general es evaluar la factibilidad técnico, econdémica y estratégica de una

aplicacion movil para aprovechar la oferta de gimnasios con el fin de implementarla en
un plazo de un afo.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
» Realizar un diagndstico de la situacion actual mediante el analisis de variables
relevantes como los clientes, el mercado y el entorno competitivo junto con
describir el proceso de toma de decision al momento de realizar actividad fisica en
los gimnasios.

« Establecer la propuesta de valor digital a partir de los cambios en las necesidades
de los consumidores.

» Establecer el modelo de negocios de la aplicacion tecnolégica.

+ Determinar la factibilidad econémica de la implementacion de la oportunidad de
negocio.

3.3 RESULTADOS ESPERADOS
Finalizada la evaluacion se espera cumplir con los objetivos establecidos para lograr

definir el modelo de negocio que permita implementar la aplicacion tecnoldgica para
aprovechar la oferta de gimnasios en plazo de un afio.



4 METODOLOGIA DE GENERACION DE PROPUESTA DE VALOR DIGITAL

Se establece la propuesta de valor digital a través de la recoleccidén de antecedentes del
mercado, identificacion del insight o necesidad, creacion de valor a partir de iniciativas y
procesos de los agentes de la comunidad para finalmente determinar indicadores de
control y seguimiento.

4.1 RECOLECCION DE ANTECEDES DEL MERCADO E IDENTIFICACION DEL
INSIGHT

La propuesta de valor digital se inicia a través de la recoleccion de antecedentes del
mercado Y la identificacion de los “dolores”, es decir, las necesidades y/o requerimientos
gue tienen los usuarios de gimnasios y Personal Trainers y los oferentes (Gimnasios y
Personal Trainers). En una primera etapa se realiza una entrevista en profundidad a 10
usuarios. La entrevista es de caracter muy general y busca indagar sobre la esencia
basica de ejercitarse junto con la relacion de las personas con los gimnasios. Se plantean
las siguientes tres preguntas:

1. ¢Qué te gusta hacer para sentirte bien en términos de actividad fisica?

2. ¢Qué opinas de los gimnasios?

3. ¢Qué debiese tener un gimnasio para que asistas?
Las edades de los entrevistados estan entre 20 y 56 afios, 5 hombres y 5 mujeres y del
total, al momento de la entrevista, 5 personas asistian a un gimnasio. El resumen de las

respuestas obtenidas es el siguiente:

1. ¢Qué te gusta hacer para sentirte bien en términos de actividad fisica?

3/10 Actividades especificas (Folclore, pilates, trecking, patinaje, etc.).

e 8/10 Actividades y deportes comunes (Trote, fatbol, tenis, etc.).

e Del total que asiste a gimnasios (5) sélo 3 lo sefiala como preferencia.

e La totalidad prefiere actividades mas rapidas y comodas de realizar con respecto
a la accesibilidad, tiempo y distancia a sus hogares (Incluso de preferencia realizar
actividad fisica en sus propios hogares).

2. ¢Qué opinas de los gimnasios?

e 5/10 opinidn positiva.

e 2 no asisten al gimnasio, pero tiene opinién positiva por direcciéon de actividades e
implementos principalmente.



e Del total que asiste a gimnasios (5) 2 manifestaron opiniones negativas por
sobredemanda en determinados horarios y distancia a domicilio o lugar de trabajo.

3. ¢Qué debiese tener un gimnasio para que asistas?

e Infraestructura.

e Personal capacitado e idoneo para llevar a cabo las actividades.

¢ Equipamiento y maquinaria adecuada.

e Seguimiento y orientacion en resultados.

e Cercania.

e Baja ocupacion.
En funcién de los resultados de la entrevista en profundidad se disefia una encuesta de
mercado orientada a los usuarios de la aplicacion. La encuesta consiste en 31 preguntas
las cuales se clasifican en variables de segmentacion, decisién, conocimiento del
servicio, y finalmente sobre informacion del entrevistado. El detalle de la encuesta se
presenta en el anexo A (Resultados encuestado de mercado).
La encuesta es realizada de forma online mediante la aplicacion SurveyMonkey®. Se
obtienen 133 respuestas de personas entre 18 y 65 afios, 66 Hombres y 67 mujeres. El
62,73% tenian educacion superior completa, el porcentaje que realizaba actividad fisica
fue del 79,70% mientras que el 49,62% asistia al momento de la realizacién de la
encuesta a un gimnasio. El 78,95% de los encuestados habia utilizado alguna vez

aplicaciones maviles de entrega de servicios como por ejemplo Uber, Pedidos ya, Rappi
o Glovo.

El detalle de los resultados obtenidos se presenta en anexo A.
El resumen de los principales resultados obtenidos es el siguiente:

e La principal razén por la que realiza o realizaria actividad fisica es Salud con un
34,97%.

e De las caracteristicas que debiese tener la actividad fisica para preferir una sobre
otra predomina la cercania con lugar de trabajo, domicilio u otro tipo de tiendas
con un 26,05%

e Con respecto al lugar para realizar actividad fisica el 31,21% prefiere el gimnasio,
le sigue al aire libre con un 29,84%.

e De los atributos que se considerarian relevantes en un gimnasio la preferencia se
concentra en Infraestructura, maquinarias e implementos con 24,75%.
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Actividades como ejercicios cardiovasculares y Spinning (24,82%), Pesas y
musculacion (21,55%) fueron las mas seleccionadas para realizar en un gimnasio.

La gran mayoria de los encuestados se inclina por la opcién de asistir a un
gimnasio permanente mediante una inscripcion regular que le permita conocer la
infraestructura y el entorno de las personas (72,17%) por sobre la alternativa de ir
variando de gimnasio dependiendo de su ubicacion o preferencia (27,83%).

Gran parte de los encuestados manifiesta interés por inscripcion a un gimnasio de
forma mensual pagando entre $15.000 y $50.000.

La sobredemanda en los horarios punta es el factor que mas desagrado genera a
los usuarios de los gimnasios (25,16%). En segundo lugar, se ubica la escasa
variedad de maquinarias, implementos y clases dirigidas con un 21,67%. No se
observa diferencias significativas con relacion a las actividades que no se pueden
realizar por sobredemanda (Pesas y ejercicios de musculacion, clases dirigidas,
maquinas cardiovasculares).

Con respecto a la ubicacién del gimnasio, la preferencia es la cercania al hogar
con un 45,47% y el 43,48% se inclina por preferir asistir al gimnasio durante la
tarde.

Mas de la mitad de los encuestados indica que prefiere un gimnasio que adapte
sus precios en funcién de la demanda y horarios (55,65%)

Un 57,39% contrataria un personal trainer prefiriendo el pago mensual (50,43%).
A la hora de consulta sobre la disposicion a pagar, un 30,43% se inclina por valores
entre $10.000 y $20.000 por clase individual.

No hay diferencias significativas en las respuestas relacionadas con la oferta de
productos complementarios en los gimnasios como por ejemplo ropa deportiva,
suplementos y articulos para evitar lesiones. Con respecto a servicios
complementarios, los encuestados manifiestan interés por Cafeteria y preparacion
de suplementos en el lugar, areas de relajacion y elongacion y nutricionista.

Al presentar la idea de la aplicacion la gran mayoria de los encuestados indica que
la utilizaria (71,43%), mientras que los que manifestaron que no o que les seria
indiferente se distribuyen igual (14,29%). A la hora de consultar por la disposicién
a pagar por el uso de la aplicacion el porcentaje mayor indica que no pagaria nada
(47,32%), sin embargo, un 25,89% esta dispuesto a pagar entre un 5% y un 10%
del valor por el uso de un gimnasio o clases de un personal trainer.

De forma paralela a los cuestionarios y encuestas a los usuarios, se realizan entrevistas
en profundidad al grupo de decisores claves, es decir, a los duefios o administradores de
Gimnasios y Personal Trainers. El cuestionario de estas entrevistas se muestra en el
anexo B. El resumen de las respuestas obtenidas de los oferentes es el siguiente:
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Dueiios y administradores de Gimnasios.

El modelo de negocio actual es por pago temporal (Mensual, trimestral, anual etc.)

Idea de pago diario por uso no es bien acogida. Principales razones: poca
fidelizacion, incremento sobredemanda, descuido o desgaste de maquinas,
seguridad. Se prioriza el pago anual, aunque idea de pago mensual es bien
considerada.

Principales dolores u oportunidades: Desgaste de maquinaria, mejoras en el
servicio desde que el usuario ingresa hasta que sale, ir a la vanguardia en cuanto
a tendencias en clases y ejercicios, lograr una mayor captura de clientes.

Capacidad ociosa: varios gimnasios utilizan precios en horarios valles
(Estudiantes).

Interés por vitrina que pueda ofrecer la aplicacion para capturar mas clientes y
lograr ingresos adicionales.

Disposicién a pagar por uso de aplicacion entre un 5 y 10% por cada plan
contratado.

Personal Trainers.

La mayoria manifiesta que corresponde a un negocio en expansion ya que el
cliente cada vez esta valorando mas el aspecto estético y de salud.

Existe inestabilidad en cantidad de clientes (Factor estacional).
Elevada competencia por gran numero de profesionales en el area.

Opinién sobre gimnasios: factores positivos ventana de promocién para capturar
nuevos clientes y maquinaria e implementos disponibles. Factores negativos: %
de ingresos que se adjudica el gimnasio por cada alumno que contrata un plan
personal. Resulta ser mas beneficioso realizar clases particulares a domicilio o un
grupo de personas, pero fuera de los gimnasios.

Principal dolor: Actualmente el gimnasio se queda en promedio con sobre un 30%
de los planes personalizados contratados.

Interés por vitrina que pueda ofrecer la aplicacion para capturar mas clientes y
lograr ingresos adicionales.

Disposicion a pagar por uso de aplicacion entre un 10 y 20% por cada plan
contratado.



4.2 CREACION DE VALOR A PARTIR DE INICIATIVAS

A partir de la informacién obtenida mediante las entrevistas y encuestas a los agentes de
la comunidad se establece la propuesta de valor digital que se resume en la Figura 1.

Figura 1. Propuesta de valor digital.

Oferta georreferencida (Cercania con

domicilio, lugar de trabajo o ubicacién).
Conocimiento y evaluacion de la oferta
(Maguinarias, clases, especializacion y

Flexibilidad de precios en funcién de
horarios y demanda.

Oferta de productos complementanos
(Ropa y articulos deportivos, suplementos

conocimientos de profesores etc.). Usuarios etc.).

Inscripcion mensual sin necesidad de
extender penodo.

Oferta de servicios adicionales en
gimnasios (Cafeteria, relajacion,

nutricionista).
Comunicacion bidireccional.

o
- -
- -

-
e e e e o

Personal trainers-
profesores de educacion
fisica

Gimnasios

Vitrina georreferenciada para captar Vitrina para captar nuevos clientes bajo

nuevos clientes de manera individual o inscripcion mensual. o )
grupal. +  Dar a conocer caracteristicas del recinto.

Promocionar especializacion y tipo de Vitrina para promocionar servicios,
clases. productos complementarios y ofertas.

Comunicacién bidireccional con clientes. Comunicacién bidireccional con clientes.

Conforme a los resultados del diagnéstico con relacién a la disposicion a pagar tanto de
usuarios como oferentes, se determina definir el modelo de negocio mediante el pago a
la aplicacién de un porcentaje por plan contratado al oferente. Se establece el pago de
un 15.0% y 7.5% a la aplicacién por plan mensual contratado de Personal Trainer y
Gimnasios, respectivamente. El uso de la aplicacién por parte del usuario sera gratuito.



5 ESTABLECIMIENTO DE INICIATIVAS DIGITALES

Una vez definida la propuesta de valor digital se establecen las iniciativas digitales
estructurales y complementarias que sustentaran la aplicacion las cuales se encuentran
relacionadas al Acceso, Engage, Customizacién, Conexion bidireccional y Colaboracién.

Las Iniciativas Digitales Estructurales establecidas fueron las siguientes:

INICIATIVA TIPO DE | TIPO DE VALOR | AGENTE
INIACTIVA BENEFICIADO

Localizacién Estructural Acceso Usuario-Oferente

(Georreferencia)

Inscripcion Estructural Engage Usuario

mensual sin

necesidad de

extender periodo

Flexibilidad de | Estructural Engage y | Usuario

precios en funcion Customizacion

de horario y

demanda

Vitrina para captar | Estructural Engage Oferente

nuevos clientes

Usuario: Clientes de gimnasios/Oferentes: Gimnasios y Personal Trainers.

Las Iniciativas Digitales Complementarias establecidas fueron las siguientes:

INICIATIVA TIPO DE | TIPO DE VALOR | AGENTE
INIACTIVA BENEFICIADO
Conocimiento de la | Complementaria Customizacion Usuario-Oferente
oferta
Oferta y promocion | Complementaria Acceso Usuario-Oferente
de productos vy
servicios
complementarios
Chat online Complementaria Conexién Usuario-Oferente
bidireccional-
Colaboracion

Usuario: Clientes de gimnasios/Oferentes: Gimnasios y Personal Trainers.



5.1 DESARROLLO DE INICIATIVAS DIGITALES, CONTENIDO Y MODELO CANVAS

Se construye un modelo CANVAS que consolida la propuesta de valor por cada una de
las iniciativas digitales el cual describe el contenido que entrega cada una de ellas a la
comunidad. La figura 2 muestra el modelo CANVAS considerado:

Figura 2. CANVAS iniciativas digitales.

DESCRIPCION  DE | ACTIVIDADES A | PROPUESTA DE VALOR VENTAJA AGENTE
LA ACTIVIDAD DESARROLLAR COMPETITIVA OBIJETIVO
KPI'S ROLES RIESGOS
INTERNO EXTERNOS

REQUISITOS BENEFICIOS

En anexo C se muestra el detalle del modelo CANVAS desarrollado para cada una de las
Iniciativas Digitales Estructurales y Complementarias establecidas.
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5.2 ESTABLECIMIENTO DE LOS PROCESOS DE LOS AGENTES, ESTRUCTURA
DE BASE DE DATOS E INDICADORES DE CONTROL Y SEGUIMIENTO

Se establece el proceso del cliente, es decir, cobmo los usuarios interactian con la
aplicacion, como se entrega el servicio y cual sera la forma de pago. En funcion de lo
anterior se determina la estructura de base de datos necesaria para llevar a cabo proceso
de cada uno de los agentes de la comunidad. En el modelo CANVAS se muestran los
indicadores de control y seguimiento para cada una de las iniciativas digitales
desarrolladas (KPI'S) (Anexo C).

5.3 DESCRIPCION DE LOS PROPROCESOS DE LOS AGENTES

Establecida la propuesta de valor digital se describen los procesos para cada uno de los
integrantes de la comunidad. Estos procesos se relacionan al conocimiento de la
propuesta de valor, pertenencia a la comunidad y negocio para los usuarios,
administradores o duefios de gimnasios y Personal Trainers. En cada uno de estos
procesos se identifican e integran las iniciativas digitales.

5.3.1 PROCESO DE CONOCIMIENTO DE PROPUESTA DE VALOR DIGITAL

Este proceso permite dar a conocer la propuesta de valor digital entregada por la
aplicacion FitMobile antes de incorporarse a la misma.

Al inicio, en su pantalla principal, FitMobile indicard el mensaje “La aplicaciéon que te
permite entrenar cuando y dénde quieras.”. Luego se entregan tres alternativas en
funcién del tipo de usuario:

1. ¢Quieres entrenar?: Para usuarios que busquen realizar actividad fisica en un
gimnasio o por medio del soporte de un Personal Trainer.

2. ¢Eres administrador o duefio de un gimnasio?: Para oferentes de gimnasios.

3. ¢Eres Personal Trainer?: Para los entrenadores personales.
En funcién de la opcién seleccionada se despliega una serie de mensajes que describen
la propuesta de valor digital entregada por la aplicacion para cada tipo de agente de la
comunidad.

Usuarios

e Entrena en el lugar y en el horario que mas te acomode con respecto a tu
ubicacion.

e Paga segun el horario y tiempo que quieras entrenar.

e Compra online suplementos, ropa y articulos deportivos retirando en el lugar que
mas te acomode.
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e Comunicate con los gimnasios o Personal Trainer.

e Conoce previamente las caracteristicas y resefias del lugar donde desees
entrenar.

e Compra de forma online suplementos, ropa y articulos deportivos retirando en el
lugar que mas te acomode.

e Encuentra Personal Trainers cercano a ti para que acudan al lugar donde te
encuentres.

Administradores o duefios de Gimnasios

Adquiere nuevos clientes y aumenta tus ingresos.

Publica promociones o servicios mediante la App.

Da a conocer las caracteristicas de tu gimnasio.

Comunicate con los clientes.

e Hazte partner de forma gratuita.

Personal Trainers

e Adquiere nuevos clientes y aumenta tus ingresos.

e Publica promociones o servicios especializados mediante la App.
e Encuentra clientes segun tu ubicacion.

e Comunicate con los clientes.

e Hazte partner de forma gratuita.

En el anexo D se presenta un diagrama que resume el proceso de conocimiento de
propuesta de valor digital.
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5.3.2 PROCESO DE PERTENCIA

Este proceso describe la forma en que los agentes de la comunidad se incorporan a
FitMobile. Una vez seleccionada la opcion de tipo de usuario y desplegada la descripcion
de la propuesta de valor digital se inicia el proceso de pertenencia el cual depende del
tipo de usuario.

En el anexo D se presenta un diagrama que resume el proceso de pertenencia a la
aplicacion segun el tipo de agente.

5.3.2.1 PROCESO DE PERTENENCIA USUARIOS QUE BUSCAN REALIZAR
ACTIVIDAD FiSICA

Se solicita ingresar informacién respecto a su nombre de usuario, contrasefia y adjuntar
una fotografia. Luego se requiere confirmar acceso a su ubicacion en tiempo real
(Iniciativa digital de georreferencia) para finalmente vincular una tarjeta de crédito a
utilizar como medio de pago. Al término del proceso, se solicita una cuenta de correo
electrénico para el envio de un mensaje de confirmacion de creacion de cuenta.

5.3.2.2 PROCESO DE PERTENENCIA ADMINISTRADORES O DUENOS DE
GIMNASIOS

Para la vinculacion de un gimnasio, en una primera instancia se solicita informacion
general tal como: Nombre, direccién, Nombre/Rut y correo electrénico del representante.
Luego se debe describir detalladamente las caracteristicas del gimnasio: Personal
Trainer Staff, equipamiento, infraestructura, tipos y horarios de clases. Para una segunda
etapa de la aplicaciébn se considerara la oferta de productos complementarios como
suplementos, ropa y articulos deportivos. Este proceso de descripcion resulta relevante
puesto que es parte de una de las iniciativas digitales de la propuesta de valor
(Conocimiento de la oferta). A continuacion, el solicitante debe indicar una cuenta en
donde se recibirdn los pagos de los usuarios.

Dado que parte de la propuesta de valor es el conocimiento de la oferta es importante
que las caracteristicas indicadas al momento de la solicitud sean verificadas por un
miembro de FitMobile, por lo tanto, se coordinara una visita por parte de un evaluador de
la aplicacién el cual determinara si el gimnasio es aceptado o no. Se enviara un correo
electrénico al solicitante una vez efectuada la evaluacién. En caso de ser aceptada se
incluira un link para crear nombre de usuario y contrasefa.
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5.3.2.3 PROCESO DE PERTENENCIA PERSONAL TRAINERS

El proceso de pertenencia de los personal trainers es similar al de los gimnasios ya que
se requiere de informacion general al inicio: Nombre, Rut, Profesion, Universidad,
especializacion, horarios y sector disponible, correo electronico y teléfono. Luego el
solicitante debe confirmar el acceso a ubicacion en tiempo real asi como también
indicar una cuenta en donde se recibiran los pagos de los usuarios. Aceptados los
términos y condiciones el solicitante debera ser entrevistado por un evaluador de
FitMobile el cual determinara aceptar o rechazar la solicitud. En caso de que la solicitud
sea aceptada se le enviara un correo electrénico con link para crear nombre de usuario
y contrasefa.
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5.3.3 PROCESO DE NEGOCIO PARA CLIENTES Y OFERENTES:

El proceso de negocio describe la forma en como se entrega el servicio y cual es la
manera de efectuar los pagos. A continuacion, se detalla en proceso de negocio por tipo
de agente de la comunidad y por servicio entregado.

5.3.3.1 PROCESO DE NEGOCIO USUARIOS QUE BUSCAN REALIZAR ACTIVIDAD
FISICA EN GIMNASIO

e El usuario inicia sesion ingresando su nombre de usuario y contrasefia. También
puede acceder mediante redes sociales.

e Selecciona buscar Gimnasio. Se puede buscar un gimnasio con respecto a la
cercania (ubicacion) o en algun lugar especifico.

e Al buscar se despliega el mapa con las opciones a seleccionar. Al posicionar en
cada una de ellas se entrega informacién respecto a la direccion y horarios de
funcionamiento. En caso de seleccionar se puede observar las caracteristicas del
gimnasio con respecto a resefias, comentarios, infraestructura, equipamiento,
clases grupales. En una segunda etapa de implementacion se incorporara el
catalogo de productos complementarios como suplementos, ropa y articulos
deportivos.

e Una vez decidido el usuario a inscribirse se despliegan tres opciones: Uso
estandar, Clases grupales y Personal Trainer (Parte del Staff). Luego el usuario
debe seleccionar la modalidad, es decir, el periodo, horario (En el caso Personal
Trainer Staff debe seleccionar el entrenador primero).

e Luego de escoger el servicio deseado se envia una solicitud al gimnasio la cual
puede ser aceptada o rechazada. En caso de ser aceptada se calcula la tarifa y se
le entrega esta informacion al usuario para confirmar el pago con la tarjeta de
crédito ingresada al momento de la inscripcion. En caso de que la solicitud sea
rechazada se notifica al usuario mediante una notificacion indicandole: “Lo
sentimos, pero el gimnasio xx ha rechazado la solicitud por motivo de falta de
disponibilidad”.

e Al momento de hacer uso del servicio el usuario debe validar el uso de aplicacién
en la recepcion del gimnasio mediante un codigo QR generado al momento de
efectuar la compra. Con la validacion realizada se hace efectivo el pago en donde
el gimnasio se queda con el 92,5% del valor mientras que la aplicacion se lleva un
7,5%.

¢ Finalmente le llega una notificacién al usuario para calificar el servicio entregado
y dejar algin comentario o resefia de forma opcional.

En Anexo E se muestra un diagrama del proceso de negocio de los usuarios que buscan
realizar actividad fisica en un gimnasio.
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5.3.3.2 PROCESO DE NEGOCIO USUARIOS QUE BUSCAN REALIZAR ACTIVIDAD
FISICA MEDIANTE EL SOPORTE DE UNA PERSONAL TRAINER.

e El proceso de negocio de los usuarios que buscan realizar actividad fisica
mediante el soporte de un personal trainer es similar a aquellos que buscan
gimnasios.

e El usuario inicia sesion y selecciona la opcidén personal trainer. Luego escoge si
desea clases particulares o en grupo (minimo 2 y maximo 4 personas). A
continuacion, determina el periodo, horario y lugar; en este Ultimo puede
seleccionar un lugar conforme a su ubicacion actual o en una direccion en
particular.

e Se realiza la busqueda desplegdndose el menu de la oferta disponible. Al
posicionar sobre cada opcion se muestra informacion del personal trainer como el
Nombre, fotografia, profesion, universidad, especializacion y disponibilidad de
horario y lugar.

e Al seleccionar se puede iniciar una conversacién con el profesor y contratar a
través de una solicitud que puede ser aceptada o rechazada por el Personal
Trainer. En caso de ser aceptada se calcula la tarifa y se le entrega esta
informacion sélo al usuario para confirmar el pago con la tarjeta de crédito
ingresada al momento de la inscripcion. En caso de que la solicitud sea rechazada
se notifica al usuario mediante una notificacion indicandole: “Lo sentimos pero el
PT xx ha rechazado la solicitud por motivo de falta de disponibilidad”.

e Si la solicitud es aceptada por parte del Personal Trainer el usuario puedo
monitorear la distancia al punto de encuentro mediante la aplicacion. Al momento
del encuentro, el usuario valida la solicitud del servicio mediante un codigo con QR
por el profesor haciéndose efectivo el pago en donde el profesional se queda con
el 85% del valor mientras que la aplicacion se lleva un 15%.

¢ Finalmente le llega una notificacidén al usuario para calificar el servicio entregado
y dejar algin comentario o resefia de forma opcional.

En Anexo F se muestra un diagrama del proceso de negocio de los usuarios que buscan
realizar actividad fisica mediante el soporte de un personar trainer.
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5.3.3.3 PROCESO DE NEGOCIO OFERENTES GIMNASIOS

El administrador o duefio de gimnasio accede a la aplicacion mediante su nombre
de usuario o contrasena.

Cuando un usuario desea utilizar un servicio de su gimnasio recibe una notificacion
la cual puede ser aceptada o rechazada. En caso de ser aceptada el administrador
debe indicar el grado de ocupacion y en funcidén de esa informacion se determina
la tarifa variable la cual es vista sélo por el cliente. Si la solicitud es rechazada, el
usuario es notificado por motivo de falta de disponibilidad.

Una vez que el usuario ha decidido contratar el servicio, el gimnasio recibe una
notificacion con el detalle de lo contratado. Esta solicitud es almacenada en la
opciéon de solicitudes activas. De igual forma, el administrador cuenta con una
opcion para revisar el historial de solicitudes de tal forma de llevar el detalle de los
clientes que han contratado sus servicios.

En una segunda etapa de implementacion de Fitmobile se pretende incorporar
productos complementarios. En la pagina principal se despliegan opciones para
actualizar el catdlogo de productos o las solicitudes pendientes de entrega de los
mismos.

También en la pantalla principal se muestran opciones para actualizar informacion
con respecto a las caracteristicas del gimnasio, publicar informacion o
promociones y editar informacién de la cuenta de recepcion de pagos.

En el anexo G se muestra un diagrama del proceso de negocio para los Oferentes
gimnasios.

5.3.3.4 PROCESO DE NEGOCIO OFERENTES PERSONAL TRAINERS

El Personal Trainer accede a la aplicacion mediante su nombre de usuario o
contrasena.

Cuando un usuario desea contratarlo recibe una notificacion la cual puede ser
aceptada o rechazada. En caso de ser aceptada se establece la tarifa variable la
cual es vista sélo por el cliente. Sila solicitud es rechazada, el usuario es notificado
por motivo de falta de disponibilidad.

Una vez que el usuario ha decidido contratar el servicio, el Personal Trainer recibe
una notificacion con el detalle de lo contratado. Esta solicitud es almacenada en la
opcion de solicitudes activas. De igual forma, el Personal Trainer cuenta con una
opcion para revisar el historial de solicitudes de tal forma de llevar el detalle de los
clientes que han contratado sus servicios.
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e También en la pantalla principal se muestran opciones para actualizar informacion
general del Personal Trainer, publicar informacion o promociones, buscar o
contactar clientes y editar informacion de la cuenta de recepcion de pagos.

En el anexo H se muestra un diagrama del proceso de negocio para los Oferentes
Personal Trainers.

Un elemento central a considerar es la garantia en la captura de valor por parte de
FitMobile en el proceso de negocio que evite la inscripcion directa del usuario con el
oferente. Dado que la propuesta de valor de la aplicacion se encuentra significativamente
diferenciada del modelo de negocio de los gimnasios, la mayor probabilidad de contrato
directo se puede dar en el caso de los Personal Trainer. Para evitar lo anterior, se
establece como regla que frente a la cancelacion del servicio el PT debera justificar el
motivo el cual sera verificado por un evaluador de la aplicacion y confirmado por el cliente.
En caso de que el Personal Trainer no justifique o el motivo de cancelacién no permita
demostrar que no corresponde a un acuerdo directo, el Personal Trainer sera expulsado
de la comunidad. Por otra parte, la aplicacién estara en continuo proceso de
implementacion de metodologias agiles para hacer mas atractiva la propuesta de valor
entregada que una relacién directa entre cliente y gimnasio-Personal Trainer de tal forma
de influenciar el uso de FitMobile.
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5.3.4 MOCK-UP

En el anexo | se muestra el desarrollo de MOCK-UP que simula los procesos de
FitMobile.

5.3.5 ESTRUCTURA DE BASE DE DATOS

Una vez establecidos los procesos de pertenencia y hegocio para cada uno de los
agentes de la comunidad se logra construir la estructura de base de datos necesaria
para llevar a cabo el funcionamiento de FitMobile. Algunos ejemplos de los datos de la
estructura para cada tipo de agente de la comunidad son:

Usuarios de Gimnasios

Nombre del usuario
Contrasefia

Fotografia

Datos de cuenta de pago
Correo electrénico
Servicios consumidos
Servicios vigentes
Servicios pendientes

Duefios o Administradores de Gimnasios

Nombre del Gimnasio
Direccion

Horarios

Nombre del representante
Rut del representante
Correo electronico

Datos de infraestructura
Datos de personal Staff
Datos de equipamiento
Datos de clases grupales
Datos de recepcion de cuenta de pagos
Historial de solicitudes
Solicitudes activas

Personal Trainers

Nombre

Rut

Foto

Profesion
Universidad
Especializacién
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Disponibilidad

Correo Electronico
Teléfono

Cuenta recepcion de pagos
Historial de solicitudes
Solicitudes activas
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6 METODOLOGIA CONVENCIONAL
6.1 DIAGNOSTICO SITUACION ACTUAL

Esta etapa se desarrolla de forma paralela a la fase inicial de recoleccion de antecedentes
de mercado (4.1) lo que permite complementarla describiendo el proceso actual de toma
de decisién identificando los “dolores” y/o mejoras de la manera en que la necesidad es
satisfecha hoy en dia.

6.1.1 ANALISIS DE MERCADO

El incremento en la realizacion de actividad fisica ha beneficiado significativamente a la
industria de los gimnasios en Latinoamérica y en Chile. La oferta se ha ampliado
generando ingresos para América Latina cercanos a los US$6.000 millones anuales.

A nivel regional los lideres en facturacion son Brasil (US$2.100 millones), México
(US$1.800 millones) y Argentina (US$1.000 millones). A fines del 2015 la industria
nacional facturaba cerca de US$157 millones logrando un incremento a US$176 millones
para el 2017 segun el reporte para Latinoamérica de la International Health, Racquet &
amp; Sportsclub Association. Con estas cifras Chile se posiciona en el quinto lugar a nivel
regional. Ver Figura 3. La industria de los gimnasios en Latinoameérica.

Figura 3. La industria de los gimnasios en Latinoamérica.
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Con relacién a la cantidad de gimnasios por Pais, Brasil encabeza la region con 34.509
instalaciones mientras que Chile se ubica en el cuarto puesto con aproximadamente
1.969 gimnasios. Figura 4. Cantidad de Gimnasios por Pais en Latinoamérica.

21



Figura 4. Cantidad de Gimnasios por Pais en Latinoamérica.
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Con aproximadamente 1.969 gimnasios en el pais y unos 4.900 clientes la industria ha
generado ingresos mayores a los esperados para el negocio. La razon de esto se
relaciona al incremento de la actividad fisica y el interés de las personas por llevar un
estilo de vida mas saludable. La cantidad de usuarios de gimnasios por pais en
Latinoamérica se muestra en la figura 5.

Figura 5. Usuarios de gimnasios por pais en Latinoamérica.

Brasil, México y Argentina registran la mayor cantidad de usuarios
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Del total de gimnasios a lo largo del pais 188 se ubican en la regidbn metropolitana
concentrados principalmente en las comunas de las Condes (32 locales), Santiago (26
locales) y Providencia (14 locales). Dentro de los barrios con mas numero de gimnasios
se encuentra Santiago liderando con 9 gimnasios seguido por el Golf con 8.

Pacific Fitness encabeza el nimero de sucursales con un total de 57 locales que
representa el 30% del total de gimnasios de la regién metropolitana. En segundo lugar,
se ubica Sportlife con 20 y Energy con quince siendo esta ultima la cadena que mas
aumentod sus sucursales en los ultimos cinco afios.
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6.1.2 ANALISIS DEL MERCADO POTENCIAL

Para el andlisis del mercado potencial se considera la evaluacion de dos tipos de clientes
0 usuarios de la aplicacion.

e Clientes totales a nivel nacional.

e Usuarios de gimnasios los cuales serian mas sensibles al uso de la aplicacion.
6.1.2.1 CLIENTES TOTALES A NIVEL NACIONAL

Con el fin de establecer la cantidad total de usuarios que podria tener la aplicacion a nivel
nacional se analiza la “Encuesta Nacional de Habitos de Actividad Fisica y Deporte 2018
en Poblacién de 18 y mas” que indica que las personas con mayor nivel de actividad fisica
se encuentran entre los 18 y 69 afios. Ver Figura 6 Nivel de Actividad e Inactividad Fisica
segun edad. Encuesta Nacional de Habitos de Actividad Fisica y Deporte 2018 en
Poblacién de 18 afios y mas.

Figura 6. Nivel de Actividad e Inactividad Fisica segun edad. Encuesta Nacional de
Habitos de Actividad Fisica y Deporte 2018 en Poblacion de 18 afios y mas.
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Conforme a la segunda versién Censo 2017, la poblacion chilena es 17.574.003 donde
el 68,6% corresponde a poblacion entre 15 y 64 afios, es decir, 12.055.766.

POBLACION

Poblacion total 13.348.401 15.116.435 17.574.003
Poblacién 0-14 anos 29,4% 25,7% 20,1%

Poblacion 15-64 anos 64,0% 66,2% | 68,6%

Poblacion 65 afos o mas 6,6% 8,1% 11,4%
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Tomando en promedio los porcentajes de nivel de actividad entre los 18 y 69 afios (42,6;
43,2; 32,5; 21,9;29,1%) podemos decir que cerca de un 34% de la poblacion entre ese
rango etario es activa, es decir, 4.098.960 personas.

Con respecto al uso de internet en la poblacion Chilena, se identifica un estudio de 2018
de Google Consumer Barometer que establece que “En Chile, al menos el 82% de las
personas han utilizado su teléfono personal para navegar por Internet.

En funcién de lo anterior, se puede suponer que un 82% de los 4.098.960 personas podria
ser clientes potenciales de la aplicacion en Chile, es decir, aproximadamente 3.361.147
usuarios.

Por lo tanto, teniendo en consideracion el promedio de la disposicion a pagar tanto de
Gimnasios como Personal Trainers recopilado en la etapa de diagndstico se puede
estimar un mercado potencial para los clientes totales a nivel nacional de:

Clientes potenciales Promedio Disposicién a pagar Promedio % Mercado potencial
Totales mensual(15.000 - 50.000) $CLP App (5-10%) anual MMCLPS
Gimnasios 3.361.147 32.500 7,50 98.313,55
Clientes potenciales Promedio Disposicién a pagar 3 Promedio % Mercado potencial
Totales veces/mes (10.000 - 20.000/clase) SCLP | App (10-20%) anual MMCLPS
Personal trainer-profesores de
educacién fisica 3.361.147 180.000 15,00 1.089.011,63

6.1.2.2 CLIENTES SENSIBLES A LA APLICACION

Los clientes mas sensibles a la aplicacién son aquellos que asisten al gimnasio con cierto
grado de frecuencia. Segun el reporte para Latinoamérica de la International Health,
Racquet & amp; Sportsclub Association la cantidad de usuarios en gimnasios en Chile a
2017 era de 490.000 usuarios. Figura 7. Usuarios de gimnasios en Latinoamérica en
2017. Fuente IHRSA.

Figura 7. Usuarios de gimnasios en Latinoamérica en 2017. Fuente IHRSA.
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Por lo tanto, teniendo en consideracion el promedio de la disposicién a pagar tanto de
Gimnasios como Personal Trainers recopilado en la etapa de diagndstico se puede
estimar un mercado potencial para los clientes sensibles a la aplicacion de:

Clientes potenciales Promedio Disposicion a pagar Promedio% | Mercado potencial
sensiblesa APP mensual{15.000 - 50.000) $CLP App (5-10%) anual MMCLPS
Gimnasios 450.000 32.500 7,50 14.332,50
Clientes potenciales Promedio Disposicion a pagar 3 Promedio% | Mercado potencial

sensiblesa APP veces/mes (10.000 - 20.000/clase) $CLP | App (10-20%) anual MMCLPS

Personal trainer-profesores de
leducacién fisica 450.000 180.000 15,00 158.760,00

6.1.3 ANALISIS DE CLIENTES

Se realiza un analisis de clientes con el fin de identificar necesidades y/o mejoras
mediante entrevistas en profundidad y encuestas de mercado. De igual forma se realizan
entrevistas en profundidad a decisores claves, es decir, los oferentes que corresponde a
los Gimnasios y Personal Trainers. Ver 4.1 RECOLECCION DE ANTECEDES DEL
MERCADO E IDENTIFICACION DEL INSIGHT.
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6.1.4 ANALISIS DE COMPETIDORES RELEVANTES

Las principales aplicaciones que ofrecen un servicio similar a nivel local son las
siguientes:

APLICACION PRINCIPALES CARACTERISTICAS
« Orientado a empresas.

« Foco en entrenamiento funcional.
+ Red de gimnasios con posibilidad

de eleccion diaria donde entrenar.
¢ Planes mensuales.

* Incluye otro tipo de actividades
como acondicionamiento fisico,
Crossfit 0 Yoga.

« Orientado a personas que buscan

M mas que un gimnasio tradicional.

« Foco en actividades distintas a los
gimnasios como Yoga, Pilates,
Entrenamiento funcional,
Electrofitness, Zumba, Boxeo, etc.

« Red de sedes de entrenamiento
con posibilidad de eleccién diaria
donde entrenar.

« Planes mensuales, trimestrales,
semestrales y anuales.

e Limitacién de asistencia maxima a
4 veces por sede al mes.

« Permite acceder sélo a clases.

+ Se paga un valor mensual fijo de
$59.000 CLP. Sin reembolso en
caso de cancelacion.

e Limitacién de asistencia maxima a
4 veces por centro.

« Sujeto a reserva de clases
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6.1.5 BENCHMARKING INTERNACIONAL

A nivel internacional, las principales aplicaciones que ofrecen un servicio similar son las

siguientes:

APLICACION

Q Gymforless

The chance to enjoy the sport and wellness
without any limit, is here!

PRINCIPALES CARACTERISTICAS

+ Espaiia.

+ Orientado a empresas.

+ Red de colaboradores para
realizar actividad fisica en todo
horario.

+ Gymforless Social comunidad con
los demas usuarios.

« Cuota mensual. Plan Basic,
Premiun y Gold. Los planes varian
conforme a la cantidad de sedes a
las que puedes asistir.

» Posibilidad de reserva de clases.

* Plan de entrenamiento
personalizado.

« Variacion de precios en funcion del
cumplimiento de objetivos.

+ Colombia y México.

+ Orientado a reserva de clases
(Baile, spinning, yoga, pilates,
artes marciales etc.).

» Usuarios puede localizar sitios
especializados en Fitness que
estén cerca de su ubicaciéon y
reservas las clases que deseen.

+ Planes mensuales y trimestrales.

+ Maximo 4 asistencias por sede al
mes.

ympass

« 45200 gimnasios en los
siguientes  paises: Argentina,
Brasil, Chile, Alemania, Espafia,
Francia, Irlanda, Italia, México,
Holanda, Austria, Portugal, San
Marino, Reino Unido, USA,
Uruguay.
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Identificados los competidores relevantes y modelos similares internacionales, se evaltan
los aspectos diferenciadores de la aplicacion que permitiran darle una ventaja
competitiva. El analisis se resume en la siguiente tabla:

Aplicacion
M0ASS | I e N R RS ISR
MUVPASS fitpass R —
Georreferencia | Si i
Inscripcion Si
mensual sin
necesidad de
extender
periodo
Flexibilidad de | No No No No No
precios en
funcién de
horario y
demanda
Vitrina para | Si Si Si Si Si
captar nuevos
clientes
Conocimiento | Si Si Si Si Si
de la oferta
Oferta y | No No No No No
promocion de
productos y
servicios
complementari
0S
Chat Online No Si Si Si Si
Otros aspectos | Sélo Foco en | Solo Solo Orientado a
diferenciadores | empresas. actividades posibilidad empresas. reserva de
Foco en | distintas a | de clases | Sin oferta de | clases.
entrenamien | gimnasio dirigidas. Personal Sin oferta de
to funcional | tradicional, Pago de | Trainers Personal
mas que | principalment | cuota Trainers.
gimnasio e clases. mensual fija Maximo 4
tradicional. Sin oferta de | sin asistencias
Sin oferta de | Personal posibilidad por sede al
Personal Trainers de mes
Trainers Limitacién de | diferenciacio
asistencia n de precio.
méxima a 4
veces por
sede al mes.
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6.2 ESTRATEGIA
El plan de accion para implementar la aplicacion considera las siguientes etapas:
e Habilitacion
e Ejecucién plan piloto
La habilitacion es todo lo necesario para crear la aplicacién y poder echar a andar el plan
piloto el cual tiene un alcance definido y en funcion de sus resultados determinar si es

factible el escalamiento.

La habilitacién y el plan piloto consideran supuestos que permiten llevar a cabo la
evaluacion econdmica de la aplicacion.

La habilitacion sera llevada a cabo los primeros 3 meses del afio 2020 (Ene-Feb-Mar)
para luego ejecutar el resto del afio el plan piloto iniciando en abril de 2020.

6.2.1 HABILITACION
Referente al desarrollo de la aplicacion, ésta se realizar4 para sistemas operativos
Android (Google) e iOS (Apple) ya que son las dos grandes plataformas que dominan el
mercado de las aplicaciones maviles El desarrollo de la aplicacion sera realizado por un
tercero y considerara lo siguiente:

e Disefio de la interfaz grafica.

e Programacion.

e Programacion, configuracion y pruebas de botones de pago de tipo “In App
Purchase” para realizar ventas y suscripciones a través de la app.

e Desarrollo pagina web
Las caracteristicas a considerar para el desarrollo de la aplicacién seran las siguientes:
e Tipo Hibrida.
e Para plataforma Android +10S.
e Disefio Personalizado.
¢ Inicio sesién con redes sociales y correo.
e Capacidad de enlazarse a una pagina web.

e Posibilidad de que los usuarios puedan almacenar datos.
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e Disponibilidad de un panel administrativo.

e SoOlo un idioma.

e Los usuarios podran recibir notificaciones PUSH.

e Los usuarios podran realizar pagos a través de la aplicacion.
e Disponibilidad de Chat online, gps, timeline etc.

Conforme a las caracteristicas expuestas se cotiza el valor del desarrollo en CLP$
19.160.060 (Fuente: www.cursor.cl/cotizador).

Con respecto a la estructura de recursos humanos, el personal necesario para habilitar y
ejecutar el plan piloto de la aplicacion esta compuesto por:

e Administrador de la aplicacion.
e Evaluadores (2).
¢ Ingeniero Informatico (2).

6.2.2 PLANPILOTO
6.2.2.1 ALCANCE

La implementacion del plan piloto considera como alcance la comuna de Huechuraba en
donde se pueden encontrar aproximadamentel8 gimnasios. (Fuente:
https://www.google.com/search?rlz=1C1GGRV_enCL751CL751&g=gimnasios+huechur
aba&npsic=0&rflfg=1&rlha=0&rllag=-33351464,-
70670741,449&tbm=Icl&ved=2ahUKEw;j3qliU7ZfIAhNVCK7KGHXN1CAsQtgN6BAgKEAQ
&tbs=Irf:12m1!1e2!2m1!1e3!3sIAE,If:1,If ui:2&rldoc=1#rlfi=hd:;si:;mv:[[-33.3446739,-
70.61286299999999],[-33.3970962, -
70.6934333]];tbs:Irf:12m1!1e2!2m1!1e3!3sIAE, If:1,If ui:2)

6.2.2.2 ASPECTOS PRACTICOS
Dentro de los aspectos practicos de la implementacion del plan piloto, en una primera
instancia se buscara iterar con metodologias agiles para lograr captar una mayor cantidad
de usuarios de gimnasios. Algunos ejemplos que se podrian implementar mediante el
uso de la aplicacién son:

e Primer dia gratis para conocer el gimnasio o centro deportivo.

e Invitar a un a amigo por tres dias.

e Descuentos por primera inscripcion.
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http://www.cursor.cl/cotizador
https://www.google.com/search?rlz=1C1GGRV_enCL751CL751&q=gimnasios+huechuraba&npsic=0&rflfq=1&rlha=0&rllag=-33351464,-70670741,449&tbm=lcl&ved=2ahUKEwj3qIiU7ZflAhVCK7kGHXN1CAsQtgN6BAgKEAQ&tbs=lrf:!2m1!1e2!2m1!1e3!3sIAE,lf:1,lf_ui:2&rldoc=1#rlfi=hd:;si:;mv:[[-33.3446739,-70.61286299999999],[-33.3970962,-70.6934333]];tbs:lrf:!2m1!1e2!2m1!1e3!3sIAE,lf:1,lf_ui:2
https://www.google.com/search?rlz=1C1GGRV_enCL751CL751&q=gimnasios+huechuraba&npsic=0&rflfq=1&rlha=0&rllag=-33351464,-70670741,449&tbm=lcl&ved=2ahUKEwj3qIiU7ZflAhVCK7kGHXN1CAsQtgN6BAgKEAQ&tbs=lrf:!2m1!1e2!2m1!1e3!3sIAE,lf:1,lf_ui:2&rldoc=1#rlfi=hd:;si:;mv:[[-33.3446739,-70.61286299999999],[-33.3970962,-70.6934333]];tbs:lrf:!2m1!1e2!2m1!1e3!3sIAE,lf:1,lf_ui:2
https://www.google.com/search?rlz=1C1GGRV_enCL751CL751&q=gimnasios+huechuraba&npsic=0&rflfq=1&rlha=0&rllag=-33351464,-70670741,449&tbm=lcl&ved=2ahUKEwj3qIiU7ZflAhVCK7kGHXN1CAsQtgN6BAgKEAQ&tbs=lrf:!2m1!1e2!2m1!1e3!3sIAE,lf:1,lf_ui:2&rldoc=1#rlfi=hd:;si:;mv:[[-33.3446739,-70.61286299999999],[-33.3970962,-70.6934333]];tbs:lrf:!2m1!1e2!2m1!1e3!3sIAE,lf:1,lf_ui:2
https://www.google.com/search?rlz=1C1GGRV_enCL751CL751&q=gimnasios+huechuraba&npsic=0&rflfq=1&rlha=0&rllag=-33351464,-70670741,449&tbm=lcl&ved=2ahUKEwj3qIiU7ZflAhVCK7kGHXN1CAsQtgN6BAgKEAQ&tbs=lrf:!2m1!1e2!2m1!1e3!3sIAE,lf:1,lf_ui:2&rldoc=1#rlfi=hd:;si:;mv:[[-33.3446739,-70.61286299999999],[-33.3970962,-70.6934333]];tbs:lrf:!2m1!1e2!2m1!1e3!3sIAE,lf:1,lf_ui:2
https://www.google.com/search?rlz=1C1GGRV_enCL751CL751&q=gimnasios+huechuraba&npsic=0&rflfq=1&rlha=0&rllag=-33351464,-70670741,449&tbm=lcl&ved=2ahUKEwj3qIiU7ZflAhVCK7kGHXN1CAsQtgN6BAgKEAQ&tbs=lrf:!2m1!1e2!2m1!1e3!3sIAE,lf:1,lf_ui:2&rldoc=1#rlfi=hd:;si:;mv:[[-33.3446739,-70.61286299999999],[-33.3970962,-70.6934333]];tbs:lrf:!2m1!1e2!2m1!1e3!3sIAE,lf:1,lf_ui:2
https://www.google.com/search?rlz=1C1GGRV_enCL751CL751&q=gimnasios+huechuraba&npsic=0&rflfq=1&rlha=0&rllag=-33351464,-70670741,449&tbm=lcl&ved=2ahUKEwj3qIiU7ZflAhVCK7kGHXN1CAsQtgN6BAgKEAQ&tbs=lrf:!2m1!1e2!2m1!1e3!3sIAE,lf:1,lf_ui:2&rldoc=1#rlfi=hd:;si:;mv:[[-33.3446739,-70.61286299999999],[-33.3970962,-70.6934333]];tbs:lrf:!2m1!1e2!2m1!1e3!3sIAE,lf:1,lf_ui:2

e Obsequios como parte de la primera inscripcion.
El equipo de trabajo se reunira dos veces por semana con el fin de realizar seguimiento
a la implementacion del plan piloto y la evaluacidn/creacion de las metodologias agiles
que permitan aumentar los usuarios de FitMobile durante los primeros meses de
lanzamiento.
La gobernanza de los proyectos para la implementacion y estructuracion de las
metodologias agiles quedard establecido mediante la definicion de los siguientes
aspectos:

e Estructura de gestidon para implementacion de la metodologia.

e Politicas y procesos necesarios para implementar la metodologia a ejecutar.

¢ Alcance del responsable para la toma de decisiones.

e Las responsabilidades y roles de los agentes de la comunidad.

e Forma en cdémo se evaluaran los resultados de la implementacion de la
metodologia agil.

e Establecimiento de tipo de relaciones entre los agentes.

e Las interacciones tales como la informacién y la elevacion de los asuntos o riesgos
(escalabilidad).

e El enfoque de la metodologia respecto al ciclo de vida de la misma.
e Procesos y criterios de aceptacion de cambios.
6.2.2.3 MASA CRITICA DE USUARIOS

Para estimar la masa critica de usuarios que permitiran considerar el piloto como exitoso
se considerard lo siguiente:

e La poblacién de Huechuraba al 2017 es de 98.671 habitantes (Fuente: Segunda
version Censo 2017).

e La poblacién mas activa fisicamente se encuentra entre los 15 y 65 afios (Segun
Encuesta Nacional de Habitos de Actividad Fisica y Deporte 2018 en Poblacién de
18 afios y mas).La poblacion de Huechuraba entre 15-64 afios es de 66.262
(Fuente: Segunda versién Censo 2017). Tomando en promedio los porcentajes de
nivel de actividad entre los 18 y 69 afios podemos decir que cerca de un 34% de
la poblacién entre ese rango etario es activa. Por lo tanto, el 34% de los 66.262
habitantes de Huechuraba seran sensibles a la aplicacion=22.530 aprox.
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Segun encuesta de mercado realizada como parte del diagnostico un 71,43%
utilizaria esta aplicacién, por lo tanto, los usuarios sensibles para utilizar la
aplicacion en Huechuraba son 16.093 (71,43% de 22.530).

La masa critica a tomar en cuenta para el éxito del plan piloto sera del 40% de los
usuarios sensibles a la Aplicacion en Huechuraba, es decir, 6.437 usuarios.
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6.2.2.4 PROYECCION DE USUARIOS DE FITMOBILE

La estimacion de la proyeccion de usuarios para el plan piloto se basa en un estudio del
Centro de Economia Digital de la Camara de Comercio de Santiago que indica que al
2017 las ventas por eCommerce en Chile alcanzaron los 4.000 MMUSS$ con 5,5 millones
de consumidores estimando para el 2018 ventas de 5.200 MMUS$. Con estos datos se
estima una cantidad de consumidores de 7,150 millones para el 2018 lo que equivale a
un incremento del 30%. Por lo tanto, se supone un aumento mensual de usuarios de un
3% de FitMobile para el primer afio de ejecucion del plan piloto. La figura 7 muestra la
proyeccién de usuarios de FitMobile durante la etapa del Plan Piloto.

Figura 7. Proyeccién de usuarios de FitMobile durante ejecucién de Plan Piloto.

Numero de usuarios Plan Piloto
7.000
6.000 B —
5.000 C—
4.000
3.000
2.000
1.000
5.045 | 5.201 | 5.362 | 5.528 | 5.699 | 5.875 | 6.057 | 6.244 | 6.437
abr-20 |may-20| jun-20 | jul-20 | ago-20| sep-20 | oct-20 | nov-20 | dic-20

6.2.2.5 ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD

La estrategia de publicidad se realizara en la comuna de Huechuraba a través de medios
digitales mediante creacién de perfiles y anuncios en redes sociales como Facebook e
Instagram asi como también en anuncios por medio de Google Ads. También se
utilizardn medios fisicos como afiches y volantes en gimnasios y tiendas deportivas que
respalden el uso de la aplicacién. De igual forma se incorporaran marcas relevantes como
gimnasios Sportlife®, Energy®, Pacific® y SmartFit® asi como también marcas de
tiendas deportivas como Sparta® y Belsport® con el fin de otorgarle credibilidad y validez
al proceso de la aplicacion (garantes del proceso). Se cotizo con agencia publicitaria un
valor de setup de 1.0 MM y una cuota mensual de 3.5 MM.
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6.3 EVALUACION ECONOMICA

Si bien la aplicacion ofrecerd multiples servicios a los usuarios, la evaluacién economica
se basa en el servicio en donde se obtuvieron los mejores resultados en la investigacion
de mercado. En funcién de lo anterior, se considera el servicio de gimnasios por un plan
mensual para realizar la evaluacion econémica.

Conforme los resultados de la encuesta de investigacion de mercado la disposicién a
pagar para el servicio de gimnasio de forma mensual por parte de los usuarios fluctia
entre CL$15.000 y 50.000, por lo que se considera el promedio de estos dos valores, es
decir, CL$ 32.500. La disposicion a pagar por uso de aplicacién para los gimnasios fluctia
entre un 5y 10% por cada plan contratado por lo cual se toma un 7,5% de ingreso para
la aplicacion. Durante el primer afio, es decir, las etapas de habilitacion y plan piloto no
se realizard el cobro a los oferentes hasta lograr alcanzar la masa critica de usuarios.

Se considera una inversion inicial para este negocio de aproximadamente
CL$37.000.000, la cual sera financiada mediante un crédito de consumo a 4 afios el cual
fue cotizado a una tasa de interés mensual del 0,88% dando una cuota mensual de
CLP$1.051.319 con inicio de pago a partir del cuarto mes.

6.3.1 FLUJO ANUAL POR MES/PERIODO 5 ANOS
Se realiza la evaluacion econdmica anual por mes tomando en cuenta las etapas de

habilitacion y plan piloto. El estado de resultados para el primer afio considerando las
etapas de habilitacidon y plan piloto es el siguiente:

2020
Afio 0 ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic

Inversion Inicial
Crédito de Consumo Fines Generales 37.000.000
Total Inversion Inicial 37.000.000
Ingresos Operacionales
Numero de Clientes - - - 5.045 5.201 5.362 5.528 5.699 5.875 6.057 6.244 6.437
Ingresos Operacionales - - - - - - - - -
Total Ingresos Operacionales
Inversion en Activos Fijos
Computadores 1.250.000
Desarrollo App+Pagina web 19.160.060
Total Inversion en Activos Fijos -] 20.410.060
Gastos Generales
Internet 165.000 165.000 165.000 165.000 165.000 165.000 165.000 165.000 165.000 165.000 165.000 165.000
Servidores Externos 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000
Comisiones Medios de Pago - - - - - - - - -
Total Gastos Generales - 315.000 315.000 315.000 315.000 315.000 315.000 315.000 315.000 315.000 315.000 315.000 315.000
Gastos de Administracion y ventas
Administrador 1.150.000 1.150.000 1.150.000 1.150.000 1.150.000 1.150.000 1.150.000 1.150.000 1.150.000 1.150.000 1.150.000 1.150.000
Ingeniero Informético 1 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000
Ingeniero Informatico 2 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000
Evaluador (x2) 1.100.000 1.100.000 1.100.000 1.100.000 1.100.000 1.100.000 1.100.000 1.100.000 1.100.000 1.100.000 1.100.000 1.100.000
Otras Leyes Soc de parte del Emp. 177.500 177.500 177.500 177.500 177.500 177.500 177.500 177.500 177.500 177.500 177.500 177.500
Publicidad + Auspiciadores - - 4.500.000 3.500.000 3.500.000 3.500.000 3.500.000 3.500.000 3.500.000 3.500.000 3.500.000 3.500.000
Total Gastos de Administracion y Ventas - 3.721.500 3.721.500 8227500  7.227.500  7.227.500 7.221.500 7.221.500 7.221.500 7.221.500 7.221.500 7.221.500 7.221.500
Resultados Operacionales 37.000.000 [ -24.452.560 -4.042.500 -8.542.500  -7.542.500  -7.542.500 -7.542.500  -7.542.500 -7.542.500 -7.542.500 -7.542.500 -7.542.500 -7.542.500
Gastos Financieros (cuota + Intereses) 1.051.319 1.051.319 1.051.319 1.051.319 1.051.319 1.051.319 1.051.319 1.051.319 1.051.319
Resultados antes de impuestos 37.000.000 [ -24.452.560 -4.042.500 -8.542.500  -8.593.819  -8.593.819 -8.593.819  -8.593.819 -8.593.819 -8.593.819 -8.593.819 -8.593.819 -8.593.819
Impuestos - - - - - - - - - - - -

dos después de impuest 37.000.000 [ -24.452.560 -4.042.500 -8.542.500  -8.593.819  -8.593.819 -8.593.819  -8.593.819 -8.593.819 -8.593.819 -8.593.819 -8.593.819 -8.593.819

Se debe tener en cuenta que durante el primer afo se lleva a cabo el modelo de prueba
de la aplicacion (Habilitacion y Plan piloto) el cual busca lograr la masa critica, por esta
razon el cobro a los oferentes del 7,5% por plan contratado no se realizara durante este
periodo inicial.
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Para la estimacion del flujo anual para los 5 afios se considera un incremento en la

inversion para el desarrollo y mantencién de la aplicacion, asi como también un

incremento en la estructura de gastos y personal de recursos humanos conforme al
aumento de los usuarios de FitMobile. El estado de resultados por afio es el siguiente:

Concepto Inversion Inicial 2020 2021 2022 2023 2024
Inversién Inicial

Crédito de Consumo Fines Generales -37.000.000 - - - - -
Total Inversion Inicial -37.000.000 - - - - -
Ingresos Operacionales - - - - - -
Numero de Clientes - 6.437 9.178 13.085 18.656 26.599
Ingresos Operacionales - - 229.355.873 327.006.633 466.233.267 664.737.156
Total Ingresos Operacionales - - 229.355.873 327.006.633 466.233.267 664.737.156
Inversién en Activos Fijos - - - - - -
Computadores - 1.250.000 1.437.500 1.653.125 1.901.094 2.186.258
Desarrollo App+Pagina web - 19.160.060 5.000.000 20.000.000 5.000.000 22.000.000
Total Inversidn en Activos Fijos - 20.410.060 8.937.500 21.653.125 9.401.094 24.186.258
Gastos Generales - - - - - -
Internet - 1.980.000 2.376.000 2.851.200 3.706.560 5.189.184
Servidores Externos - 1.800.000 2.160.000 2.592.000 3.369.600 4.717.440
Comisiones Medios de Pago - - 6.765.998 9.646.696 13.753.881 19.609.746
Total Gastos Generales - 3.780.000 26.231.998 42.209.896 49.594.041 60.619.570
Gastos de Administracion y ventas - - - - - -
Jefe Técnico - 13.800.000 14.214.000 16.614.000 34.224.840 70.503.170
Ingeniero Informético Middleware - 7.800.000 16.068.000 16.550.040 34.093.082 35.115.875
Ingeniero Informatico Big Data - 7.800.000 16.068.000 49.650.120 51.139.624 52.673.812
Evaluador (x2) - 13.200.000 13.596.000 14.003.880 17.266.784 35.656.119
Otras Leyes Soc de parte del Emp. - 2.130.000 5.330.700 8.996.106 12.354.090 18.998.994
Publicidad + Auspiciadores - 36.000.000 42.000.000 42.000.000 42.000.000 42.000.000
Total Gastos de Administracion y Ventas - 80.730.000 153.944.700 230.918.226 301.435.880 440.978.868
Resultados Operacionales -37.000.000 -104.920.060 40.241.675 32.225.386 105.802.252 138.952.460
Gastos Financieros (cuota + Intereses) - 9.461.871 12.615.828 12.615.828 12.615.828 3.153.957
Resultados antes de impuestos -37.000.000 -114.381.931 27.625.847 19.609.558 93.186.424 135.798.503
Impuestos - - -28.595.483 6.906.462 -4.902.390 -23.296.606
Resultados después de impuestos -37.000.000 -114.381.931 56.221.329 12.703.097 88.284.035 112.501.897
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6.3.2 CALCULO DE TASA DE DESCUENTO

Para la determinacion de la tasa de descuento se utiliza el WACC (Weighted Average
Cost of Capital). Para calcular el WACC se usa el método CAPM, con la siguiente formula:

E
WACC:Ke*<D+E>+Kd*(1_t)*<D+E>
Donde:

Ke: Costo capital de los accionistas.

E: Equity o Capital aportado por los accionistas.

D: Deuda financiera contraida.

Kd: Coste de la deuda financiera.

T: Tasa de Impuestos.

Dado que el financiamiento es so6lo con crédito y no aporte de capital por medio de
accionistas, el valor del WACC o tasa de descuento queda definido por:

WACC = Kz + (1 —t)

Por lo tanto, con una tasa de interés anual de 16,14% y considerando un impuesto del
25%, la tasa de descuento es de 12,11%.

6.3.3 RATIOS FINANCIEROS

Acorde al flujo de caja anual proyectado a 5 afos, utilizando los flujos obtenidos y
descontandolo a la tasa de descuento calculada anteriormente de 12,11%, el VAN
(Valor Actual Neto) da como resultado CLP$34.130.355, el TIR 20,56% mientras el
valor residual obtenido es de CLP$588.456.670 lo que demuestra que el proyecto es
factible econémicamente. El detalle del calculo se presenta a continuacion:

Tasa de descuento 12,11%
Inversion $ -37.000.000
2020 $-114.381.931
2021 $ 56.221.329
2022 $12.703.097
2023 $ 88.284.035
2024 $112.501.897
VAN $ 34.130.355
TIR 20,56%

Valor residual $ 588.456.670

*Valores en CLP
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6.3.4 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Para el analisis de sensibilidad se consideran dos escenarios:

6.3.4.1 Disminucién de usuarios de la aplicacion: Se considera una caida de clientes
con respecto a la cantidad definida para considerar exitoso el plan piloto al
término del primer afio (6.437=0%).

Disminucion de clientes [TIR VAN Valor residual
0% 20,56% 34.130.355 |588.456.670
-5% 9,22% | - 10.841.546 |449.319.727
-10% -4,33% | - 55.813.449 |[310.182.785
-15%| -22,17%|- 100.785.350 [171.045.843
-20% |No aplica |- 145.757.252 |31.908.901

6.3.4.2 Menor disposicion a pagar por los servicios entregados de la aplicacion: Puesto
gue en la encuesta de mercado realizada en la etapa de diagndéstico la mayor
preferencia en la disposicién a pagar de los usuarios se encuentra entre
CLP$15.000 y CLP$50.000 se evaluo la variacion entres estos dos valores.

Disposicion a pagar CLPS$ [ TIR VAN Valor residual
15000 | No aplica [- 450.182.435 |- 909.941.170
20000|No aplica |- 311.807.352 |- 481.827.501
25000 | No aplica [- 173.432.269 |- 53.713.833
30000 2,28% | - 35.057.186 374.399.835
35000| 20,56% 34.130.356 588.456.670
40000| 60,24% 241.692.980 1.230.627.172
50000| 99,62% 518.443.146 2.086.854.509
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7 CONCLUSIONES

Se establece la propuesta de valor digital para los agentes de la comunidad basada en
su “dolores” o necesidades a la hora de realizar actividad fisica identificadas en la etapa
de diagnostico.

A partir del Benchmarking nacional e internacional se identifica como ventajas
competitivas de FitMobile la flexibilidad de precios en funcion de horario y demanda, la
posibilidad de ofertar productos complementarios y la entrega de un servicio de actividad
fisica integral y que no se limite a una sola actividad o tipo de cliente (Ej: Solo clases
grupales o sélo para empresas).

La identificacion y el desarrollo de las iniciativas digitales estructurales y complementarias
permiten construir los procesos de negocio de los usuarios y los oferentes.

La evaluacién econdmica para el servicio de gimnasios mediante contratos de forma
mensual permite concluir que el proyecto es factible con un VAN de 34 millones y una
TIR de un 21%.

A partir de los analisis de sensibilidad de concluye que la aplicacion es vulnerable a la
variacion de usuarios y en mayor grado a la disposicion a pagar de los mismos.

En la medida que el plan piloto sea exitoso se recomienda escalar a la region
metropolitana mediante la implementacién de metodologias agiles y una estructura mas
robusta de administracion y mantenimiento de la aplicacion. De igual forma se
recomienda integrar los otros tipos de servicios ofrecido como es el caso de los personal
trainer.

En funcion de los resultados obtenidos durante los primeros afios se recomienda ampliar
propuesta de valor para los usuarios mediante la inclusién de productos complementarios
tales como ropa deportiva, suplementos y servicios adicionales. Ademas, dada la fuerza
e interés de realizar deporte en espacios abiertos y entendiendo la necesidad de
mantenerse sanos en términos de bienestar fisico la aplicacion buscaré incorporar la
coordinacion de actividades al aire libre en la medida que FitMobile vaya creciendo
durante los proximos periodos.
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9 ANEXOS

9.1 ANEXO A. RESULTADOS ENCUESTA DE MERCADO

Servicios de gimnasios y personal trainer.

Q1 ; Usted realiza actividad fisica?

Answerad: 133 Skipped: O

Hn-

0% W0 20% 30% A0 B0% B0% TO% B 20% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
sf T8, 70%

Mo 20,30%
TOTAL

40

SurveyMonkey

106
27

133



Q2 ¢ Con qué frecuencia realiza actividad fisica?

Answered: 133  Skipped: 0

0% 10%e  20% 30%  40%  B0%  60% 2 TO% B0 90% T00%

OPCIOMNES DE RESPUESTA RESPUESTAS

Jveces ala semana. 26,32%

Mais de 3 veces a la semana. 27.82%

Menos de 3 veces a la semana. 28,37%
16,54%

Mo realiza actividad fisica.
TOTAL

41

35

ar

39

22

133



Q3 ;Qué tipo de actividad fisica realiza principalmente?

Answerad: 133  Skipped: 0

corvencional...
Gimnasio
{Musculacidn...
Actividades al
aire libre...
Ejercicio an
domicilio o...

0% 05 207 30% AR S0%: B0% TO% BORL D0% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
Deporte convencional y en grupos (Futbol, tennis, basquetball etc.). 7.52% 10
Gimnasio (Musculacidn, CrossFit, Zumba, stc.). 37.59% 50
Actividades al aira libre (Trote, bicicleta, trecking). 18.,05% 24
Ejercicio en domicilio o clases grupales por su cuenta o guiadas por profesionales. 14.28% 19
Actividades especificas (Pilates, flaclkare, yoga, artes marciales etc.). 6,02% &
Mo realiza actividad fisica 16,54% 22
TOTAL 133

Q4 ; Usted asiste a un gimnasio?

Answerad: 133 Skipped: 0

60% TO% BO%& 90% 100%

OPCIOMES DE RESPUESTA RESPUESTAS

si 49,82% 66
Mo 50,38% &7
TOTAL 133
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Q5 ¢ Usted ha utilizado alguna vez aplicaciones moviles de entrega de
servicios como por ejemplo Uber, Pedidos ya, Rappi, Glovo, etc.?

Answerad: 133 Skipped: 0

0% 10 20% 30% 40 0% B0% T0% BOre 90% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS

e 78,35% 105
Mo 21,05% 28
TOTAL 123

Q6 ¢ Cual es la principal razén por la que realiza o realizaria actividad
fisica?.Favor ordene de 1 a 4 (Siendo 1 la mas valorada y 4 la menos
valorada).

Answered: 115 Skipped: 18

Entretenimianto

0 1 2 3 4 5 G 7 B -] o
1 2 3 4 NiA TOTAL PUNTUACION

Estética. 21,74% 33.91% 26,96% 13.04% 4,35% 115 267
25 39 a1 15 a

Salud. 63,48% 23,48% 5,22% 2,681% 5,22% 115 3,56
T3 27 3] 3 L]

Entratenimiento. 12,17% 35,65% 39,13% 9,5T% 3.48% 115 2,52
14 41 45 11 4

Social. 1.74% 5.22% 23.48% 60.87% 8,70% 115 1,43
2 3] 27 T0 10
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Q7 ¢ Cual de las siguientes caracteristica debiese tener la actividad
fisica para preferir una sobre otra?.Favor ordene de 1 a 5 (Siendo 1 la
mas valorada y 5 la menos valorada).

Answared: 115 Skipped: 18

Orientacidn o
direccidn...
De fhcil
Cercania con
lugar de._.
Frctusnaad: -
Flexibilidad y
wariedad.

o 1 2 3 - 5 & 7T B i1 Rl ]

1 2 3 4 5 N/A TOTAL PUNTUACIKON

Orientacion o direccion (Guiada por 33.91%  20,87T% 9.57%  23,48% T.83%  4,35% 115 352
profesional). 39 24 11 27 Q 5

De facil acceso. 20,00% 26,00%  2522% 16,52% 8.70%  3,48% 115 3,33
23 30 29 19 10 4

Carcania con lugar de trabajo, domidilio u otro 34 78%  32,17%  26,09% 3,48% 1.74% 1,74% 115 3,96
tipo de tiendas. 40 a7 30 4 2 z

Exclusividad. 3.48% 4,35% 7.83% 27.83% 53,04%  3.48% 115 1,73
4 5 a az 61 4

Flaxibilidad y variedad. 696% 1565%  30,43%  2509% 18,26% 2.61% 115 2,66
a 18 a5 30 21 3

Q8 ; Cual de las siguientes alternativas prefiere o preferiria con respecto
al lugar para realizar actividad fisica?.Favor ordene de 1 a 4 (Siendo 1 la
mas valorada y 4 la menos valorada).

Answared: 115 Skipped: 18

Gimnasio.

Dormicilio.

Trabajo.

Aire libre.

o 1 2 3 4 5 6 7 B 9 W
1 2 3 4 MiA TOTAL PUNTUACION
Gimnasio. 47.83% 25,22% 13.91% 7.83% 5,22% 115 3,19
&5 28 16 9 5]
Domicilia. B.T0% 35,85% 37, 389% 13.04% 5,22% 115 242
10 41 43 15 5}
Trabajo. 348% 8, F0% 23.48% 55,85% 8,70% 115 1,56
4 10 27 B4 10
Aire libra. 40,00% 28,70% 18,26% 8,70% 4,35% 115 3,05
46 33 21 10 5
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Q9 4, Cual de los siguientes atributos consideras o considerarias
relevantes para un gimnasio?.Favor ordene de 1 a 5 (Siendo 1 el mas
valorado y 5 el menos valorado).

Answarsd: 115 Skipped: 18

F’f“gﬂ-_

Exclusividad y
baja ocupaci_..

L] 1 3 3 - 5 L= T B k=] w

1 2 3 4 5 MI/A TOTAL PUNTUACISN

Infragsinuctura, maquinarias e implementos. 40,00% 22,61% 12,17T% 12, 17% 8.70% 4,35% 115 3,76
48 28 14 14 10 5

Ubicacisn. 20,00%  1565% 32,17T%  1565%  12,17%  4,35% 115 3,16
23 18 ar 18 14 5

Profesionales adecuados., 2087%  17,39% 21,74%  1826%  16,52% 522% 115 3,08
24 20 25 21 19 ]

Precia. 870% 23.48% 1826%  26,09%  20,00% 3,48% 115 2,74
10 27 21 3o 23 4

Exclusividad y baja ocupacion en horarios de 7.83% 18,26%  1217%  23.48%  3043%  7.83% 115 2,45
sobredemanda. -] 21 14 27 3s -]

Q10 ;4 Cual de las siguientes actividades prefiere o preferiria realizar en
un gimnasio?.Favor ordene de 1 a 5 (Siendo 1 la mas valorada vy 5 la
menos valorada).

Answeared: 115 Skipped: 18
Pesas y
musculacidn.
Cardiovascular
¥ Spinning.
Clases
dirigidas...
CrossFit y
entranamiant...
Artes
marciales.

Le] 1 3 3 4 5 B T B 9 ple]

1 2 3 4 5 MiA TOTAL PUNTUACION

Peasas y musculaciin. 26,96% 18,26% 18,26% 20,87% 11,30% 4,35% 116 3,30
gl 21 21 24 13 5

Cardiovascular y Spinning. 28.70% 33.91% 14.,78% 14, 78% 0.87% 6,96% 116 3,80
33 39 1w 17 1 a

Clases dirigidas (Zumba. baile antretenido. 189.13% 18.52% 16,52% 14, 78% 23.48% 9.57% 116 292
etc.). 22 19 19 17 27 11

CrossFit y entrenamiento funcional. 13.91% 15,65% 36,52% 22 61% 5.22% 6,09% 116 31
16 18 42 26 [} T

Aries marciales. 870% 1217% 9.57% 18,26% 43 .48% 7. E3% 116 218
10 14 11 21 50 2}
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Q11 ;Cual de las siguientes alternativas prefiere a la hora de asistir a un
gimnasio?

Answered: 115 Skipped: 18

Ir variando a
los gimnasio...

Asistir a un
gimnasio...

0% e 20% 30% % 0% 0% T0% BOre 90% 100%

OPCIOMES DE RESPUESTA RESPUESTAS

Ir varando a los gimnasios que asistas dependiendo de su ubicacidn o preferancias. 27 ,83% az

Asistir a un gimnasio permanents mediante una inscripcidn regular y que ke permita conocer la infraestructura y &l entorno TZ,17% 83
de las parsonas.

TOTAL 115

Q12 ; Cual de los siguientes sistemas de inscripcion a un gimnasio le
acomoda o le acomodaria mas?

Answered: 115  Skipped: 18

Diaria. I

Trimestral.

0% 18 0% 30% 40°% 50% 0% 705 BOrL 905 100%

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
Meansual. 54,78% 63
Diaria. 1,74% 2
Trimestral 11,30% 13
Anual. 22.61% 26
Semestral. 9,57% 1

Total de encuestados: 115
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Q13 4 Cuanto estaria dispuesto a pagar por asistir a un gimnasio?

Entre $20:0.000
- £300.000...

Entre $5.000 -
$10.000 Diario.

Entre $45.000
- $1IB0.000...

Entre $30.0:00
- 80.000...

OPCIONES DE RESPUESTA

Entre $200.000 — $300.000 Anual.
Entre $15.000 — $50.000 Mensual.
Entre $5.000 — $10.000 Diario.
Enfre $45.000 - $180.000 Trimestral.

Enfre $30.000 — 60.000 Semanal.
TOTAL

Answared: 115

Skipped: 18

Entre $15.000
- $50.000...
0% 0% 0% 0% Ll 0% B0%

TO%

B 0% 100%

RESPUESTAS
26,96%

B0,00%:
4.35%
6.09%

261%

3

&9

115

Q14 ; De las siguientes opciones, cual es la que mas le desagrada de los
gimnasios?.Favor ordene de 1 a 5 (Siendo 1 la de mayor desagrado y 5
la de menor desagrado).

Infrasstructura,
L camarings ..

Sobredemanda
en horarios...

Escasa
wariedad de...

Pracios.

Failta da
atencidn por..

(=]

Infraestructura, camarines y bafios.
Sobredemanda en horarios paak.
Escasa variedad de maquinarias,
implementos y clases dirigidas.

Precios.

Falta de atencidn por parte de los
profesionalas.

Answered:

17,309%
20

19,13%

34,78%
40

11,30%
13

15,65%
18

115  Skipped: 18

5 B

3 4
206,96% 24, 35%
kbl 28
13,91% 14, 78%
16 17
30,43% 13,04%
35 15
10,43% 23, 48%
12 27
16,52% 19,13%
19 22
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7T B 9 o
5 MNiA TOTAL PUNTUACION
10,43% 3.48% 115 3,07
12 4
5.22% 5,22% 115 3,82
L} 5}
T.B3% 2,81% 115 3,29
a 3
41,74%  4.35% 115 218
48 5
25, 09% 3,48% 115 282
an 4



Q15 ¢ De las siguientes opciones, cual prefiere o preferiria respecto a la
ubicacion del gimnasio?.Favor ordene de 1 a 3 (Siendo 1 la mas
valorada y 3 la menos valorada).

Answeared: 115

Cercano a tu
lugar de...

Carcano a tu
hogar.

Cercand a otro
tiempo de...

=]
b2
(]
-

Carcano a tu hogar.

Carcano a tu lugar de trabajo.

Carcano a otro iempo de tiendas (Ejemplo; Supermercados,
farmacias, etc.).

Skipped: 18

5 6

1 z
T565% 18,26%
ar 21
20,00%  59,13%
23 [i1:]
261% 17,39%
3 20

7 B 9
3 MNIA
261% 348%
3 4
14,78%  6,00%
17 T
7130% 8,70%
a8z 10

o

TOTAL
115

115

115

Q16 ¢ En qué horario prefiere asistir al gimnasio?

Answered: 115

Mafiana.

Tarde.

0% 1% 20 30% Lot 0% B80%

OPCIOMES DE RESPUESTA
Mafiana.
Tarde.

Moche.
TOTAL

48

Skipped: 18

To% BOre 90% 100%
RESPUESTAS
37.30%
43, 48%
19,13%

PUNTUACION
2,76

2,06

125

43
50

22



Q17 ;Cuales son las actividades que frecuentemente no puede realizar
en el gimnasio en horarios de sobredemanda?.Favor ordene de 1 a 3
(Siendo 3 la mas frecuente y 1 la menos frecuente).

Answared: 115 Skipped:- 18

Pesas y
ejercicios d...

dirigidas._.

Utilizacidn de

mfiquinas._.
1 4 3 MA TOTAL PUNTUACION
Pesas y ejercicos de musculacidn. a7, 39% 33,04% 16,52% 13,04%% 115 224
43 3a 19 15
Clases dirigidas (Spinning, zumba, entrenamiento funcional, atc. ). 21,74% 24 35% 39,13% 14, 78% 115 1,80
a5 2a 45 17
Utilizacidn de maguinas cardiovasculares. A3217% 30, 43% 26, ,09% 11,309 115 207
3r as 30 12
Q18 4 Preferiria un gimnasio que modificara precios en funcion de la
demanda, horarios y caracteristicas por sobre otro que no lo hiciera?.
Ejemplo: Precio méas baratos en horarios de poca concurrencia, mas
caros en hora punta, precios mas elevados para gimnasio mejor
equipados, etc.
Answered: 115 Skipped: 18
sr- _
Lees
indiferents.
0% 0% 209 30% 0% 0% 80% TO% BOe 20% 10:0%
OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
5L 55,66% B4
Mo, 20,87% 24
Le es indiferante. 2348% 27
TOTAL 115
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Q19 ; Contrataria un personal trainer?

Answeared: 115 Skipped: 18
sr- _

0% 10%  20% 30%  40% 2 50% 0 60%

OPCIOMES DE RESPUESTA
5L

Ma.
TOTAL

T% B% 20% 100%

RESPUESTAS
57,30%

42,61%

66

49

115

Q20 ;Qué opcidén le acomodaria mas para pagar un personal trainer?.

Answered: 115 Skipped: 18

0% 1% 2% 30%  40% B0% 60%

OPCIONES DE RESPUESTA
Mensual.

Diaria.

Semanal.

Mo contrataria un personal trainer.

TOTAL

50

T0% BR& 20% 100%

RESPUESTAS
50,43%

6,08%
6,96%

36,52%

58

42

115



Q21 ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de entrenamiento
personalizado™?.

Answeared: 115

Skipped: 18

0% 1We  20% 2 30% 2 40% 2 S50% 0 680% 2 70% 2 B0 90% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA

Entre $150.000 y $300.000 mansual.

Entre 510.000 y $20.000 por clase individual.
Entre $1.000 v 5.000 por clase grupal.

Mo contrataria un parsonal trainer.
TOTAL

RESPUESTAS

13,.91%
B0.43%
18.26%

B7.30%

16

a5

21

43

115

Q22 ; Cual de los siguientes productos preferiria que se comercializara
en un gimnasio?.Favor ordene de 1 a 4 (Siendo 1 el mas valorado y 4 el
menos valorado).

Answered: 115 Skipped: 18
Venta de
servicios en...
Wmm- -
Articulos para
evitar lesio.._
Lt} 1 2 3 4 5 B
1 2 3
Venta de senvicios en otros lugares [Ejemplo: Alencidn 21,74% 2522%  20,00%
médica, kinesiologla, nutricionista, spa, efc.). 25 29 23
Ropa deportiva. 2783%  1565%  26,00%
iz 18 a0
Suplementos. 2522%  2435% 21,74%
28 28 25
Articulos para evitar lesiones (Rodilleras, coderas, elc.). 2261%  295TW  24,35%
26 4 28

51

4
26,09%

21,74%

21,74%

16,52%

N/A
6, 96%

B,70%
10

6,96%

6,96%

TOTAL
115

115

115

115

PUNTUACION
246

254

2,57

2,63



Q23 4 De los siguientes servicios, cual preferirias incluir en un gimnasio?
Favor ordene de 1 a 5 (Siendo 1 el mas valorado y 5 el menos valorado).

Cafeteria y
preparacion ...

Hutricionista.

Guarderia.

Area de
lectura de...

Cafelerla y preparacidn de suplementos en 33,04%:

&l lugar (Ej. Batidos de proteinas). a8
Area de ralajacion y elongacion. 24.35%
28
Mutricionista. 27, 83%
3z
Guardaria. 8.70%
10
Area de lectura de temas relacionados a la 3,48%
actividad fisica. 4

Araa de
relajacidn y...
o 1 2 3

Answeared: 115

4

14,78%
1w

27.,83%
a3z

23.48%
27

16,52%
19

13,04%
15

Skipped: 18
5 =

3 4
23,48% 13,04%%

7 15
28,09% 13,04%

3o 15
17, 39% 13,91%

20 16
13,91% 14, TE%

16 17
14, 78% 35,65%

17

41

T.83%
5,22%
13.04%
15

34 TE8%

21.74%

T.E3%

3.48%

4,35%

11.30%

13

11.30%
13

o

TOTAL
115

115

115

115

115

PUNTUACION
3,57

3,55

341

243

233

Q24 ; Utilizaria una aplicacion que consolide la oferta de gimnasios
(Modelo Uber) de tal forma que le entregue la posibilidad de conocer las
caracteristicas de los gimnasios disponibles en un determinado sector o
que le permita llevar a un personal trainer al lugar donde se encuentre y

en el horario que mas le acomode?

Answared: 112

Skipped: 21

Le es
indiferents.

0% 1% 20 30% 0% 0% 680%

OPCIOMES DE RESPUESTA

5L

Na.

Le es indiferents.
TOTAL

52

T BOre 905 100%
RESPUESTAS
T1,43%
14,29%
14, 20%

80

16

16

112



Q25 ; Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por la utilizacion de esta

aplicacion?

Answered: 112 Skipped: 21

Entre un 15% y
un 20°% del..
Entre un 10% y
un 15% del...
Entre un 5% y
un 0% del...
No pagarnia
nada.

0% 1MWHRe 0% 30% 40% 50% 0 60% 0 TO% 0 B0 0% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
Enfre un 20% y un 25% del valor por el uso de un gimnasio o dases de un personal trainer. 8,04%

Enfre un 15% y un 20% del valor por el uso de un gimnasio o dases de un personal trainer. 1.E1%

Enfre un 10% y un 15% del valor por el uso de un gimnasio o clases de un parsonal trainer. T14%
Enfre un 5% y un 10% del valor por el uso de un gimnasio o clases de un parsonal trainer. 25,89%

Mo pagaria nada. 47.32%
TOTAL

Q26 ; Entre qué rangos esta su edad?

Answarad: 110 Skipped: 23

OPCIOMES DE RESPUESTA RESPUESTAS
Entre 18 y 30 afios. 35.45%

Entre 31 y 40 afios. 35.45%

Entre 40 y 65 afios. 29,09%,

Mas de 65 afos. 0,00%

TOTAL

53

13

29

53

112

39
39

az



Q27 ¢Cual es su nivel educacional?

Answered: 110  Skipped: 23

Educacidn
bdsiea...

Educacidn
bdsica...

Educacidn
media...

Educacidn
media completa.

Educacidn
superior...
Educacidn
SuUpErior...
Postgrado
(Mdster,...

0% e 2% 30% 0% 0% B80% To% BOr% 90% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS

Educacitn basica incompileta. 0,00% a
Educacidn basica completa. 0,00% a
Educacitn media incomplata. 0,00% a
Educacidn media complata. 5,45% [
Educacitn superior incompleta o técnica completa. 17.2T% 19
Educacitn superior completa. B2.73% [it:]
Posigrado (Master, Doctorado, etc.). 14.55% 16
TOTAL 110

Q28 ; Cual es su ocupacion? Por favor escribir en el recuadro.

Answered: 108  Skipped: 24
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Q29 ; Cual es su nivel renta o ingreso mensual?.

Answered: 110 Skipped: 23

Entre $0 y
£500.000

Enitra $500.001
¥ $1.000.000
Entre
$1.000.001 y...
$1.500.001 y...

Entre
$2.500.001 y...

Mis de
$5.000.00:0

0% 1% 20% 30% 0% 0% B60% To% B0 0% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
Entre $0 y $500.000 20,91%

Entre $500.001 y $1.000.000 28,09%

Entre $1.000.001 y $1.500.000 26,36%

Entre $1.500.001 y $2.500.000 15,45%

Entre $2.500.001 y $5.000.000 B.18%

Mas de $5.000.000 0.00%

TOTAL

Q30 Favor indique su sexo.

Answered: 110 Skipped: 23

Farmanino.

0% 1% 0% 30% 40 0% 60% T0% B 0% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
Femenino. 60.91%
Masculing. 33,00%
TOTAL

55

23

3z

29

17

110

&7

43

110



9.2 ANEXO B. CUESTIONARIO DECISORES CLAVES

9.2.1

9.2.2

ADMINISTRADORES Y DUENOS DE GIMNASIOS

Recopilacion de informacién (Cantidad de socios/sucursales/sistemas de
inscripcion).

¢ Cuéntas sucursales disponen en la Regién Metropolitana?

¢Aproximadamente, con cuéntos inscritos cuentan en la Region Metropolitana?
¢, Cudl o cudles son las actuales modalidades de inscripcion que ofrecen al cliente?
¢, Cudles son los precios?

¢Actualmente, cudl o cuales son las necesidades a resolver del gimnasio, es decir,
los dolores que enfrenta el sistema hoy en dia? ¢Disponen de metodologias,
sistemas o procesos para resolverlos? ¢ Cuales son estos?

¢ldentifican en la actualidad oportunidades que mejoren el negocio o el servicio
entregado?, favor comentar.

¢De qué manera el gimnasio aborda la capacidad ociosa, es decir, la baja de
clientes en horarios de poca demanda?

¢,Cual de las siguientes modalidades de pago ha resultado ser mas beneficiosa en
términos de rentabilidad para el gimnasio?

¢De qué forma el gimnasio enfrenta la sobredemanda en horarios de alta
demanda?

¢,Cual es tu opiniéon sobre el proyecto?

¢Crees que seria (til para el gimnasio en términos de obtener ingresos
adicionales, entregar la posibilidad de modificar precios en funcion de la
demanda/horario con el fin de disminuir la capacidad ociosa o0 sobredemanda; ser
un medio de promocién para captar nuevos clientes?

PERSONAL TRAINERS

¢ En qué momento de tu vida, y por qué decidiste dedicarte al mundo del Fitness?

¢, Cuanto tiempo llevas trabajando en el rubro?

¢Ha resultado ser lo que esperabas? ¢Cuéles son los pros y los contras de
dedicarse al Fitness? ¢Por qué?
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¢ Trabajas de forma dependiente, independiente o ambas? ¢ Por qué?

¢, Qué proyectos relacionados con el Fitness tienes en carpeta y cuales ya
realizaste con éxito? ¢ Podrias dar un ejemplo de un proyecto exitoso y un fracaso?
¢Por qué lo fue?

¢, Quiénes consideras como tu competencia en el mundo del Fitness a nivel local?
¢Por qué? ¢ En qué aspectos compiten?

¢, Consideras que dedicarse al rubro del Fitness en Chile es un negocio rentable?

¢ En qué aspectos de tu negocio se debe tener especial atencion? ¢Podrias dar
un ejemplo?

¢, Qué proyeccion ves en este rubro en el largo plazo? ¢ Por qué?

¢, Qué opinas de los gimnasios tradicionales? ¢Qué es lo que mas te gusta y
desagrada?

¢, Qué incluirias en un gimnasio?

¢, Crees que mediante una aplicacion que permita ampliar la cobertura de clientes
aumentaria tus ingresos? ¢, Por qué? ¢ Te seria util?
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9.3

Localizacién (Georreferencia)

ANEXO C. MODELO CANVAS INICIATIVAS DIGITALES ESTRUCTURALES Y

COMPLEMENTARIAS

DESCRIPCION DE LA ACTIVIDADES A PROPUESTA DE VALOR VENTA.JA COMPETITIVA AGENTE OBJETIVO
ACTIVIDAD DESARROLLAR - |dentificacion de oferta de = Oferta geomreferenciada = Usuanio
Desarrollo de hemramienta 1.  Identificacion de la oferta gimnasios y personal trainer para usuarios conformea - Oferente

que permita identificar

gimnasios o personal trainers 2.

con respecto a la ubicacion
del usuario.

Objetivos: 3. Desamollo de plataforma cercania a domicilio o lugar
= Permitir al usuario de interaccion usuario- de trabajo.
identificar la oferta de oferente. = Realizar actividad fisica en
gimmnasics o personal 4. Integracion a la todo momento.

trainers en funcidn de su

ubicacion. comunidad. ubicacion.
= Entregar comodidad al
usUaro con respecto al KFPI'S ROLES RIESGOS
tiemplaly la disla!wia. ) 1. !E\nulll.»cién de usua‘ricls INTERNOD EXTERNOS Baja integracian a la
- Permitir al usuario realizar inscritos/sector u area. 1. Liderde plataforma de la
actividad fisica cuando 2. Ewvolucion de oferentes iniciativa. comunidad.
estime conveniente. integrados/secior u area. 3 Desarollo 2. Escasaofera en
= (Otorgar al usuario la 3. Ewolucitn de uso/horario determinados sectores.
P § = conceptual
posibilidad de disponerde 4. Ewolucion de 3 Desamolio
una oferta variable con oferentefusuario. : Pr—
respecto a su ubicacion.
= Seleccionar respecio a
carcania domicilic o lugar
de trabajo.
REQUISITOS BENEFICIOS

segun sector o area.
Desamollo de sistema de
ubicacion en tiempo real
del usuario.

plataforma de la

- Desarollo de sistema de ubicacian en tiempo real del usuaric.
= BBDD de localizacion y horarios de oferta segin sector.
= Plataforma de interaceion usuaric-oferente.

en funcion de la ubicacion.
Entregar comodidad con

respecto a iempo y distancia.

Seleccionar oferta segin

Multiples alternativas segln

su ubicacion.

= Mayor alternativas de seleccién para los usuarios de la comunidad.
=  Comodidad para los usuarios de la comunidad.

= Canal de interaccion para los miembros de la comunidad.

- Posibilidad de promocion para los oferentes de la comunidad.

DESCRIPCION DE LA ACTIVIDADES A PROPUESTA DE YALOR VENTAJA COMPETITIVA AGENTE OBJETIVO
ACTIVIDAD DESARROLLAR - Tiempo de interaccion pre- - Posibilidad de interaccion - Usuario

Definir iempa de interaccion 1. Establecer politicas de establecido y acotado. acotada a 1 mes evitando
usuario-oferente a 1 mes. interaccion usuario- = Decision de permanencia o fiempos mas prolongados.
Objetivos: oferente. terming de interaccion.
- Permitir al usuario acceder 2. Definir proceso de - Evitar tiempos de interaccion

al servicia de forma interaccion usuario- prolongados.

mensual. Oferente. = Posibilidad de ir variando.
= Dar al usuario posibilidad

decision de permanencia

o cese en funcion de la

evaluacion del servicio

entregado.
= Evitar que el usuaric se m i = m

“amarre” por tiempos 1. .E\-‘EI|I..ICII'I de usuaros INTERNC EXTERNOS 1. Inherac:cmll'l pennaneqfe

prolongados & un inscritos 1. Politica puede derivar a relacion

oferente. mensufall.'nferenl.e interaccion directa u_suarif:llaferenl.e.
- Entregar posibilidad de 2. Evolucion d.e wenario — 2. Mala calificacion del

variacion del servicio permanancia o e ofersnte por cese

afertada. c:ese.'o‘fllaren‘be 5 Procesode anticipado constante por

3. Evolucion de cese interaccitn parte del usuario.
anticipadooferents .
UsUano
oferente.
REQUISITOS BENEFICIOS

= Puoliticas de interaccion usuario-oferente_ = Zarantia y comodidad para el usuarie con respecto al tiempo de
= Caonfrato de interaccidn mensual usuario-oferente. imteraccion.
= Plataformia de interaccion usuaric-oferente. - Posibilidad de decisién extension o cese segln valoracion del servicio.

Inscripcién mensual sin necesidad de extender periodo

- |dentificacion de oporunidades de mejora para los oferentes.
= Wariacion con respecto a |a oferta.
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Flexibilidad de precios en funcién de horario y la demanda

Vitrina para captar nuevos clientes

DESCRIPCION DE LA
ACTIVIDAD

Dar flexbilidad en los precios 1.
segun horanio y demanda
Objetivos: 2
= Permitir al usuario acceder

a precios diferenciados en

funicién de horaric y

demanda.
= (Otorgar al usuario

variedad de precios.
= Dar al usuario posibilidad

de seleccionar oferta

seqlin precio.

ACTIVIDADES A

DESARROLLAR -
Establecer horarios de
baja'alta demanda. -

Definir precios en horario
de alta'baja demanda.

PROPUESTA DE VAL OR

VENTAJA COMPETITIVA

Flexibilidad en
segun horario.

Variacién de precios = Usuario

segln horario y demanda.

los precios -

Precics mas bajos en horario
de menor demanda (Horario

walle].

Wariedad de precios.

KFI'S ROLES RIESGOS
.E\N:I|I.JCII'I de u.suancls INTERNG EXTERNOS 1. Poca EEI'ISII'.!IHZEIIGIJF?'
inseritos/Horario - 1 mr frente a la disminucion de
Ewvolucien de usuarios i 3 precios en horarios valle.
2 E : horaries de 3
inscritos/precio ) 2. Baja demandaen

bajalalta )
heorarios valle.
demanda.
2. Definician
de precios
en horario
de alta y
baja
demanda

- Politicas de precios en funcion del horario/demanda
= Coeniraio de interaccion usuario-oferente fijando precio y horario de -

asistencia.

- Plataformia de interaccion usuaric-oferente.

DESCRIFCION DE LA
ACTIVIDAD

ACTIVIDADES A
DESARROLLAR -

Desamollo de herramientade 1. Desarmollo de sistema de
interaccion que entregue un ubicacion en tiempo real
canal para captar nuevos del usuario.
clientes 2. Creacion de plataforma
Objetivos: de interaccion usuario-
= Permmitir al oferents captar oferente.
nusvos clisntes. 3. Integracidnala
= ldentificar clientes plataforma de la
cautivos por sector. comunidad.
= Puosibilidad de entregar 4. Creacion de sistema de
informacion a los busqueda de clientes
potenciales clientes. potenciales mediante la
= Disminuir capacidad plataforma.
occiosa en horarios de baja 5. Desarmollo de la
demanda. aplicacion de chato
mensajeria.
KFPI'S
1. Ewolucion de usuarios
miembros de la 1
comunidad/sector
2. Mimero de interacciones 3
usuario
oferente/oferante. 3.
REQUISITOS

- Plataforma de interaccién online usuario-oferente.
= Bquipo oferente dedicado a identificar y captar nuevos cientes mediante la

plataforma.

= BBDD de necesidades de los potenciales clientes.

PROPUESTA DE VALOR
Captar potenciales clientes por
area o secior.

BENEFICIOS
El usuario puede acceder a precios mas bajos.
Posibilidad de eleccion seglin precio.
Disminucidn de capacidad ociosa del oferents.
Sensibilizar 3 nuevos tipos de clientes (Ejemplo: Estudiantes).

VENTAJA
COMPETITIVA -
= Posibilidad de
identificar clientes
potenciales por area

Oferente

o sechor.
ROLES RIESGOS

INTERNO EXTERNOS 1. Escasa integracion

Lider de 1. Eguipode de usuarios a la

iniciativa. identificasion plataforma por

Desamolle ¥ captacion sector.

conceptual de nuevos 2. Pocointerés de los

Desamolic clientes usuarios por la

técnico. oferta.
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3. |Baja calificacion de
los usuarios porla
oferta.

EENEFICIOS
= Medio para captar nuevos clientes.
= Contacto en tiempo real.
= Incremento de ingresos.
= Comunicacion con el usuaric.

AGENTE OB.JETIVD

AGENTE OBJETIVO



Conocimiento de la oferta

Oferta y promocién de productos o servicios complementarios

DESCRIPCION DE LA

ACTIVIDADES A

ACTIVIDAD
Desarrollo de herramienta
que permita conccer las
caracteristicas de la oferta.
Objetivos:
= Permitir al usuario conocer

las caracteristicas de los
gimnasios con respecio a
infraestructura,
maguinarias, clases, ete.
Permitir al usuario conocer
las caracteristicas de los
persanal Trainers con
respacto a tipo de
especializacion, clases,
etc.

Otorgar al usuario la
posibilidad de seleccionar
segun preferencias.
Vitrina de promacion para
gimnasios y personal
Trainers.

Plataformia para incorporar caracteristicas de Gimnasios y Personal

Trainers.

Registro de informacion de recursos y conocimientos de la oferia.

DESCRIFCION DE LA
ACTIVIDAD

Desarrollo de herramienta 1.

que permita promocionar

productos o senvicios 2

complementarios
Objetivos:
= Entregar acceso al

usuaro a productosy - 3.

DESARROLLAR

1. Integracion ala
plataforma de la
comunidad.

2. Desammollo de plataforma
para incorporar
caracteristicas de
Gimnasios y Personal
Trainers.

3. Registrar caracteristicas
de Gimnasios y Personal
Traimers.

KPI'S

Mo aplica

REQUISITOS

ACTIVIDADES A

DESARROLLAR
Integracion a la plataforma
de la comunidad.
Desamollo de plataforma
para incorporar promocion
de producios y senvicios
complementarios.
Incorporar productos y

1.

PROPUESTA DE VALOR VENTAJA COMPETITIVA AGENTE OB.JETIVO
Entregar informacion al usuaric - Informacion online = Usuario
respecio a la caracteristicas de disponible para el = Oferente

los Gimnasios y Personal
Trainers.

Medio para promocionar las
caracteristicas de Gimnasios y
Personal Trainers.

ROLES
INTERNO EXTERNOS E
Desarmollo 1. Registros de
de informacian =
plataforma de )
de Gimnasios y
registro. Personal
Trainers.

usuarnio.
Entrega de informacion
a mas clientes.

RIESGOS
Baja integracion a la
plataforma de la
comunidad.
Registro de
informacién falsa.

BENEFICIOS

Mayor disponibilidad de informacion para el usuario.

Facilidad en la seleccion del usuario conforme a sus preferencias.

PROPUESTA DE VALOR

Acceso al cliente de forma online para

adquirir productos y servicios
complementarios.

Incremento de ingresos del oferents
mediante venta se productos y
senvicios complementarias.

VENTAJA

COMPETITIVA

= Vitrina online
disponible al
usuario para
adquirr productos
¥ SEnvicios
complementarios.

= \entanade

Promocion de caracteristicas de Gimnasios y Personal Trainers.

AGENTE OBJETIVO
Usuario
Oferente

Sernvicios servicios complementarios a promocicn para
complementarios tales la plataforma. producios y
como ropa y articulos Semnvicios
deportivos, complementarios
suplementos. servicios del oferents
de cafeterias, incrementado
nuiricionisia o area de ingresos.
relajacion.
Aumentar ingresas de
oferente mediante la KFPI'S ROLES RIESGOS
Venl:a.de productos y 1. Evnl_uc_:un de productos o INTERNG EXTERNOS 1. .Heglslm.clle
sernvicios Servicios De o de P ién d informacion falsa.
complementarios. complementarios/Oferents samafic . remaeicn de 2. Falta de Stock
- plataforma de productos y
2.  BEwolucion de productos o - = . para productos
. incorporacion Senvicios _
Servicios . complementarios.
. § complementario
complementarios/Usuario Falta de
s por oferentes. . -
disponibilidad
para entrega de
senicios
complemeantanios.
REQUISITOS BENEFICIOS
Plataformia para incorporar promaocion de producios y servicios = Acceso online del usuario a producios y senvicios complementarios.

complementarios.

Incorporacion de producios y servicios complementarios.

= Comodidad para el usuario.
- Promocién de productos y servicios complementarios por parte dal

oferente.

= Incremento de ingresos para el oferenta.
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Chat online

DESCRIPCION DE LA ACTIVIDADES A
ACTIVIDAD DESARROLLAR
Deszarrollo de aplicacion chat 1. Integracidn a la
para interaccion online plataforma de la
usuanos-oferantas comunidad.
Objetivos 2. Desarrollo de la
= Permitir canexion aplicacion de Chat.

bidireccional online entre
usuanos y oferentes.
Permitir integracian
colaborativa de usuarios y
oferentes para el
desarmollo de la mejora

continua. KPI'S

Mo aplica

REQUISITOS
Desarmollo de aplicacion chat.

1.

PROPUESTA DE VALOR VENTAJA COMPETITIVA AGENTE OBJETIVO

Comunicacion online - Comunicacién online. = Usuaric
bidireccional entre usuarios. = Oferente
gimnasics y personal
trainers.
ROLES RIESGOS

INTERNO  EXTERNOS |- Coautiizaciinde s
—— - aplicacion chat.

Desarrollo

dela

aplicacion

chat.
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BEMEFICIOS
Pasibilidad de comunicacion bidireccional entre usuarios y oferentes.
Paosibilidad de colaboracion en la mejora del servicio mediante integracion
de observaciones en tiempo real de los uswarios.



9.4 ANEXO D. PROCESO DE CONOCIMIENTO Y PERTENENCIA A LA

APLICACION

CONOCIMIENTO Y PROCESO DE PERTENENCIA

&Quieres entrenar?

Pdgina principal de |3 App

Nombre de la App

v

éEres administrador o
duefio de un gimnasio?

La aplicacién gue te permite entrenar

cuadndo y dénde quieras.

4Eres Personal Trainer?

Entrena en el lugar y en el
horario que mds te
acomode con respecto a tu
ubicacién.

Conoce previamente las
caracteristicas y resefias
del lugar donde desees

entrenar.

Adquiere nuevos
clientes y aumenta tus
ingresos.

Da 3 conocer las
caracteristicas de tu
gimnasio.

Adguiere nueves
dientes y aumenta tus
ingresos.

Encuentra

segun tu ubicacion

dlientes

Paga segun el horario y
tiempo que quieras

Compra de forma online
suplementos, ropa y

Publica promociones o
servicios mediante la

Comunicate con los

Publica promociones o

Comunicate con los

1
|
|
|
|
|
I senicios especializados
|
|
|
|
|
1

e
.y
CER:
=53 entrenar. ; clientes. clientes
3 4 artic Tivo: App. mediante la App.
t 8 i Compra online rellranldu en el lugar que
g 5 £ suplementos, ropa y mas te acomode.
22 . H
& v a.mculos deportivos Hazte partner de forma Hazte partner de forma
retirando en el lugar que Encuentra Personal eratita, araita,
mas te acomode. Trainers cercano a t
~ para que acudan al lugar
Comunicate con los donde te encuentres. \\
gimnasios o Personal —= ~
Trainer. - .
—_——_ e S S S
| | 1 informacién general |
Registrate. | Mombre.  — Vincular gimnasio | Vincular PT
| | Direccién |
‘l/ | Horarios | 2
1. Nombre | Nomore v Rut del 2. Caracteristicas | 1. Informacién general
- = representante. —> B N | - &
usuario/Contrasefia | Correo electrénico especificas Nombre-Rut-Foto-
| || Profesion-universidad- Iniciar
\l/ | [ I I 1 | | Especializacién- sesion
| | ‘ | Equipamienta | | Infraestructura | Clases grupales Ropa | | Disponibilidad-Correa
] 2. Adjuntar Foto | Deportiva/Articulos | Electrdnico- Teléfono
: | v v ¥ Deporte: | A
g v | Descripcion Descripeisn Tipos de clases y ¥ | ¥ Link para crear
@
Adjuntar Fotos Adjuntar Fotas herarios 5 nombre de usuario
o 3. Confirmacién | I d Catélog Fotos- || 2. confirmacién acceso -
4 - e | | a ubicacién ¥ Contrasefia
2 acceso a ubicadion | Precios |
g Nombre 3. Ingresar N W Iy
2 N | cuenta de | N
L3 | Foto recepcion de pagos | 3. Ingresar N . . Notificacid
4. Ingrese Nimero I Profesion o pee i cuenta de No::m:acmn Dr:n o::un
de tarjeta de | Universidad Link para crear | recepcion de pagos E‘E;:réenn'm (Coren
s dif Especializacién s o
crédito a vincular 1o a 4. Acep[:lr Términos nﬂr:i;eﬂ:;::;: rio I electrénico)
condiciones
v | Y 1| 2 Aceptar términos iy A
! ‘Jf 4‘ | y condiciones
5. Aceptar términos | Notificacion 5. Solicitar visita Notificacién Correo | Vinculacian Vinculacién
¥ condiciones || Motivo(Correo miembro de A Jectrani | aceptada Rechazada
v I electrénico) oe clectronice i 5. Solicitar
Criterio de aceptacion entrevista
: 4‘ ‘P ¢ 1. Informacién general veridica. : 'lf 4\ *
Confirmacién io 2. Verificar
Iniciar . N N 6. Verificacion . L,
sesion  [€] Creadondecuenta ||| Vinculacién e 7. Vinculacion Caracteristicas especificas. | 6 Enuevisacon | 5 7. Verificacidn de
correo electronico 1 Rechazada < caracteristicas — aceptada 1 miembro de App informacion general.
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9.5 ANEXO E. PROCESO DE NEGOCIO USUARIOS QUE BUSCAN REALIZAR
ACTIVIDAD FISICA EN GIMNASIO

| PROCESO DE NEGOCIO CLIENTES GIMNASIOS |

|U:|.uric|

| Nombee de usuaric |

prr— S

Contraszhia

En caso de no haber disponibilidad s
abora un dis acidonal pam dases
Erupies y 52 da opoion ce Lm0 estAndar
del diz &n que no hubo disponiviidad.

Usa Wniiciar sesion con redes sooakes |
estandar = N . -
Desplisgee de nformacon
L a0 estis buscando? . S
o o | porncins | * Vaidar valideciin ::;""‘“m*'““"”‘
‘Comentanas Gmnesic g Y BT cisponitilidad ;?;:‘ Servicio contratado
Confirmacian de page
Clases Erupsi=s =
prupaies .
EBuscar Buscar Selerrionar
Simnasics Gimnasiazen 9| ‘Comumne Volvera
| Fotos/Descripdan IG‘ Infraestructurs }— cercancs a ti lugar espectico contratar
Ingresar direccion
esperifics
Entrega del sarvicion
Desplisgus e oferts | €6—————
Suplementos/Ropa -
5 N Carnackersticas
é o s T e l
Departans hararios
cacii
‘ Seleccionar H Clages grupaies |> 4{ wnscripcion | el servido
¥ . Selectiona Horario
4. Selecciona 21 Mahisns Check-in en K'/ \
Comarar | | Detalle 3 tipas de ‘ sa Feriodo 22 Tarde Apn
clazes :'hm"f-ﬁ . 14 Diario 13 Noche
— emingr | | 23 toa Comentari
ar i 1.2 Mensusl ZA. llimitadc T o
13, Trimestral 23, Entrena ahora — [opani]
wa‘ 16 Anusl |50l periodo disrio Acreditacian
inscrinirse ‘ientana 13 minutos) usoamn en
recepsan
2 Homario
Usumring/Mis 1 Petiodo 24 Mdahana T
campres "\ 11 Diarie 2 Tarde
= Cmees 3| 12 Menzmi 3| 23 Hoche
P Comprar
Compras ] Erupales 13 Trimestal 24 limitada Ta e Qe=rmiuy mislo
N Eliminscion 14 Anual 23 Enfrena ahor sstn H| 1=meic
{50k periodo diaro _aﬂ Zermgular
g Wentana 13 minutos) ingresada Z=husna
walicar ‘r A=y DuEno
| codigaap
=n — Cailculo g
recepdion Fersonal Ly 1. Seleccions i:zf“‘!" Ls| horeric it Pz pars validar senvicia contratsdo
— N FT iasio oras "
Trzi Aks0 estandor-ciazes grupales
¥ il 22 Mensusl [For horz] e -
imric: Durants el dis qus fuz contratsdo
E.!l‘l'\_‘;ﬂ U?i productn ﬂ'.\l| Menzual: 24 horas
confirecan del Usuano Trimestralk 1 semana

en 2pn

Nomire/Fotn,Profesicn,
Urrwsldud"ﬂp-euulmun
Joi dad

——> [ ]
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Hotificacion rechazo: “Lo sentimas peno
&l gimnasin o e rechazado b solictud
por motivo de falts de disponibilidsd

Amal: 13 dias.

Horario “Entrens shora™: 13 minutos

Personal Trainer

Dinrio: Durants el dis previa hora de contratacian.
Menzual:24 horas

En caso de no validecion &1 pego no se hard efectivo y
Iz solicitu sers cancelads.




9.6 ANEXO F. PROCESO DE NEGOCIO USUARIOS QUE BUSCAN REALIZAR
ACTIVIDAD FISICA MEDIANTE EL SOPORTE DE UN PERSONAL TRAINER

| Uznaria | Nombre de usuaric

PROCESO DE NEGOCIO CLIENTES PT */’_
Inluurkmn

iniidar s=sion con redes socsles |

Desplizgue de informadcn
a0 estds buscanoo? A Mominre-dabos del usuaris-

Validacian por
'3 ™a ; T | i
e/// cimnasio Senvicio contratado

= \_'i ‘1. Condirmacian de pazo

Pl Cmzas Cazes Grupsies .
Comentarios Irdriduaies (Min. 2 perzonas m;r Cocign OR l
M4 personas)
W W A h
Seleccons Feriodo Seleccions Periodo -
Disrin Dimia e Entreya del szrvicico
Mzrsusl Mensual
Seleocions Horario Selectiona Horario . l
Maians Mafans Mz "
Tame Tardz Calificacion
Hoche Modhe ¥ \:‘ dal sarvicio
Entrera ahora Entrena shora sneragsan
ax% 13%
A Usuario/
iDonce quieres ACEIBEEE | reciinen N .
entrerar? 50 Bpp EN iComo evaluarias & sEnico N
App entragaco? Comemarias
I Y T ) ) |opcionai]
. (o]
Ubicacit |l|§l\=EI ubicacon (] 1
especifica F Encusniro FT- — —
— 1o || o @o
a (F‘TJ o
4 5 y e =
i3 (] @]
Buzr g - Comprar
] Trasikado ée FT Tarjata D=y el
- B lugarde €—| Ligio | 2=
28 entranamisnito — ;‘5“"'
Desplisgus de oferta F A=fuy buenn
S=Ewcelente
kawifa
Fiazo pars validar servicia contratsdo
Dinrio: Durente ef dis gus fus mntmtado
Menzual: 24 horas
En caso de no validacion & pego no s= hars efectivo

Nomiore/Foko/Profesiony’ -
Contactar Chat Criine) |-(— Universided/Especiaizacin [ 5| comratar £ - In soficitud serd cancelads.
- - Joizponisi =aidtud Rechazmca Aceptads

Notification rechazn: *Lo sentimos pers
&1 P 1 has rechazn oo i salictus por
maotive e falts ce disponibilidsd
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9.7 ANEXO G. PROCESO DE NEGOCIO OFERENTES GIMNASIOS

DueﬁaoA_dmim_stmdor de
PROCESO DE NEGOCIO OFERENTES GIMNASIO gimnasio -W

Iniciar Sesian

]
[ v | I |
i 6 Motificacién Actualizar :
Historial de Natificacion Solicitudes : B Actualizar Publicar Informacion
- de salicitud ; de solicitud catalogo de : promacion o
solicitudes de servicio activas de suplementos, Caracteristicas informacién de la cuenta
El usuario s ha suplementos, ropay especificas
contratada W 0 s ropay articulos v
Servicio Nombre de a R articulos deportives
Periode: usuario xx Despliegue deportivos ®
Equ N cuenta de
Horario: gsuano,’ desea contratar. de solicitudes v ecepcién de pagos
envicio Servicio: activas
Contratado/ Periodo: Ingresar
nuevo
Periodo Horario- duct Infraestructura \1’
fhorario producto Enviar
W W W Publicar informacion a -
Notificacién Validar Clases grupales . En usuarios de Modificar
by, lescripcion A N° de
al oferente codigo OR Descripcién- historial de
Aceptar Rechazar -~ general cuenta
P o Eoro-Precio solicitudes
T recepcidn 'J/
Ingrese grado Nom-":?dé" 2 Entrega del producto con Informacisn Nﬂliﬁmd.én
Comprar de ocupacion o usuario por confirmacién del Usuario Staff de mensaje a
demanda maotive de enapp W usuario
falta de
¥ disponibilidad W Nombre ¢ N
Calculo de Foto
<arifa <25% Actualizar Profesion
) R fe— Acepta Rechaza
Usuario € informacién le—| gi:ﬁg:’n Stock Universidad mensaje mensaje
solo vista por o Especializacién
J’ usuario) 75%-95% Disponibilidad
Acreditacion
uso app en
recepcién
Validacion
Codigo OR | recepcdn
gimnasio
v
Despliegue de informacién
Nombre-datos del usuario-
Foto
Servicio contratado
Confirmacion de pago
Eliminar o
Vi mantener
conforme
Entrega del periodo
servicio contratade
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9.8 ANEXO H. PROCESO DE NEGOCIO OFERENTES PERSONAL TRAINERS

PROCESO DE NEGOCIO OFERENTES PT

|

Corkrasefa
1 iniciar Sesion
[ | v I I [
et Hotificacen i Publicar "
Histarial de . Solicriucies " Buscar informacion
- dee solicited - Actualizar promodion o
solctudes P activas . .
- e serdicio Infomredion general informacian Cientzz se 8 cusnt
El usuario xx ha
contrataca W v ‘L un’ \51
_Tipo de clasex: El umuario
indivicusal-grupal Hombne de
i J—— desea contratar: Descripcién Eusrar N cusnta e
- Senvide Tipo ge ciasex Sepin clientes en recepcion de pagos
Comtretacey | | inchodusigregal Vi Sy ubiencién lagar
P— Femada: especifics 'l"
Jharario Horario: Ervdiar
Pubiicar - -
W W en informacion a
Notificncian descripeidn ususrios de Mocificar
: historial e Ingresar gir=cian N e
| Armptar Rechazar Erneral solicitudes ouents
T z/ ¥ v l‘f‘
Hotificacian 2 Notificacian —
Comprar Caiculo de ususric por de menszjea
torit | matie de ususric ‘l’
|Infomreacian faka de
st vist par cisponiniicad
usurin) ¢ Eﬂ Contactar
— g/ Acupta Riechazs 7
mensaje mensaje
Hotificacion
de mensaje 2
L o
Acredincion o app
en enosenkro ususRC-
p: ¥y
‘L Ar=pta Rechazs
miEnssje misnsaje
) Validacian por
Codiga OR = prte de FT

Desplisgue de informacion
Nomiore-datos sa usuaris-

Fota

Servicio cortratado
Contirmacian de pagn

¥

Embrags dal

serdico

Eliminar o
mantener
conforme
pericda
oniratado
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9.9 ANEXO I. MOCK-UP.

Selecciona la opcién ;
A e Entrena en el lugar y horario

que prefieres z
que mas te acomode con

respecto a tu ubicacion.

e Conoce previamente las
" ” caracteristicas y resefas de
cada Gym.

FitMobile ® Paga segun el tiempo y horario

que quieras entrenar.

La aplicacién que te / X
3 2 ¢;Eres administrador o \ :
permite entrenar cuando ( = : : | e Encuentra Personal Trainers
duefio de un gimnasio? )
y dénde quieras. NG S cercanos a ti para que acudan
= < al lugar donde te encuentres.
Y
( ;Eres personal trainer? |
X /
Registrate Comparte Ingresa los datos
tu ubicacion de tu medio de pago
& 9 B3 Tarjeta de crédito/débito
e Comparte tu ubicacién Numero de tarjeta
con FitMobile para ver los 1111 22
Gimnasios y Personal Trainers
HSmerE ca MR que estén cerca tuyo. Fecha de vencimiento

L
Ejemplo e
ey, 0 - 019 v

Contrasena Cédigo de seguridad

Introduce tu contrasefia

123 ©

D Acepto términos y condiciones

Ingresar mis datos después
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RElSCCina e Opclin e Hazte partner de forma

fi -
que prefieres gratuita.

e Adquiere nuevos clientes

4
‘,@?” ‘ ' y aumenta tus ingresos.

e Comunicate con los clientes.

FitMobile i =
( ¢Quieres entrenar? | e Da a conocer las
Confirmando tus datos N -, caracteristicas de tu gimnasio.
Q ¢Eres administrador o e Publica promociones o
duefio de un gimnasio? servicios mediante la App.
iBienvenido! ) )
v‘/ \'v
\ ¢Eres personal trainer? )
N =

Continuar
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Vincula « Volver
tu gimnasio

++ Personal Trainers

ad

Subir foto

Nombre completo

Ejemplo: Michel Contreras Mufioz

Profesion

Tecnico en educacion fisica

Universidad/Instituto

Instituto tecnico Los Leones

Vincula
tu gimnaSiO Vincula Especializacién
i i Crossfit
4+ Informacién general tu gimnasio 2
. ; ++ Caracteristicas especificas Disponibilidad
Nombre del gimnasio
8:00-12:00 -

> Z Completa toda la informacion
Ejemplo: Wolfpack fitness )
que posee tu gimnasio (staff,
5 e equipamiento, estructura) con eso Datos para recepcion de pago
Direccion i
B ayudaras a los clientes a conocer B3rce
i = -
Cruz 1275, Independencia, Stgo mejor las instalaciones.

Banco de Chile =
Horarios
9:00-13:00 - 14:00-20:00 v Personal Trainers > Tipo de cuenta
Cuenta Corriente v
Nombre completo del representante Eauipa nto
Gonzalo Pellizzari Numero de cuenta
Infr ictur 12345678
Rut
12.345.678-1 = ‘ Rut
1IpOS de clase B
12.345.678-1
Correo electrénico
ejemplo@gmail.com Otros servicios ? Correo electrénico

ejemplo@gmail.com

[[] Acepto términos y condiciones

Confirmar [ Acepto términos y condiciones

Continuar

Completar informacién después Confirmar
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Vincula Volver
tu gimnasio

4+ Personal Trainers

‘I Michel Contreras Mufioz
Técnico en educacién fisica
Instituto técnico Los Leones

Disponibilidad: Todos los dias 8:0 w

+ Agregar mas

Finalizar

Vincula
tu gimnasio

++ Caracteristicas especificas

Completa toda la informacion

que posee tu gimnasio (staff,
equipamiento, estructura) con eso
ayudaras a los clientes a conocer
mejor las instalaciones.

Personal Trainers v

Equipamiento v

Infraestructura v

Tipos de clases v

Otros servicios Vg
Confirmar

Completar informacién después

Vincula
tu gimnasio

++ Caracteristicas especificas

Completa toda la informacion
que posee tu gimnasio (staff,
equipamiento, estructura) con eso
ayudaras a los clientes a conocer
mejor las instalaciones.

Personal Trainers

Equipamiento

Completar informacién después

Notificacién de
vinculacién

Recibiras un correo electrénico con la

notificacion de tu gimnasio para ser

parte de FitMobile.

+ Wolfpack Fitness

Cruz 1275, Independencia,

Dueno Fernando Cid
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Vincula Volver
tu gimnasio

++ Equipamiento

(ad

Subir fotos

Agrega una descripcion

Ejemplo: Contamos con una

Confirmar

iBienvenido
a FitMobile!

Tu solicitud fue aceptada.

ad

Subir foto

Crea tu usuario

Ejemplo: Gonzalo Pellizzar

Contrasena

Introduce tu contrasena

[[] Acepto términos y condiciones

Confirmar



&
FitMobile

La aplicacién que te
permite entrenar cuando
y dénde quieras.

e jHola Gonzalo!

:Qué estas buscando?

+—

Gimnasio

71

Q 6 jHola Gonzalo!

Q

:Qué estas buscando?

i

Personal Trainer




e iHola Gonzalo! Q e iHola Gonzalo!

Buscar Personal Trainer o gim...

X
FIL
° 0 Seen
Reg
Tu solicitud de clase Tu solicitud de clase e
uida:
ha sido aceptada ha sido aceptada
Michel se esta dirigiendo Dirigete al gimnasio y
a tu ubicacion comienza tu clase. _
o Centro
= A 10 minutos de tu ubicacién
A 5 minutos de tu ubicacién
Ver en el mapa
Ver en el mapa = Bl
@ Contactar con Michel Contreras S ok tr o Wollpaick Fitiss
e iHola Gonzalo! Q e iHola Gonzalo! Q e jHola Gonzalo! Q
suales @ m
X X O Museo\Violeta Parra

Ja Mistral @
p Parque Bustamante o
itélica 0

Museo Benjamin Q

Vicuna Mackenna

Lagud
ancdd

Sombreros Girardi

:C6mo estuvo tu clase ¢C6mo estuvo tu clase isencis Publica” 9. @' e
5 . A L)

con Michel Contreras en Wolfpack Fitness
Mufoz?

* k K 7 ir * Kk ke o

Dejar comentario © Michel S a
Dejar comentario ichel esta a 3 minutos de

tu ubicacion.
Volver a tomar clase
Volver a tomar clase
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e jHola Gonzalo! Q

e iHola Gonzalo! Q % e jHola Gonzalo!
suales @ o
i O O MuseaVioleta P,m.-.. o g

Parque Bustamante &) N et ‘
adlica [0 Museo Benjamin aant agu?
; Vl\:msm(M;rmnnn o i =
Sombreros Girardi iMuchas gracias por
jital de Urgencia @ Parque Bustamante (g i ios! i
Sistoncia Pobica’ 3. o) Sy dejar tus comentarios! iMuchas gracias por
: ® < :
- dejar tus comentarios!
aeagl| De esta forma ayudas a
Santa Isabol (1) < mejorar la comunidad de De esta forma ayudas a

mejorar la comunidad de

entranadores y gimnasios. . .
entranadores y gimnasios.

© Estas a3 minutos de Volver a tomar clase con Volver a tomar clases en
Wolfpack Fitness. Michel Contreras Wolfpack Fitness
Volver al inicio Volver al inicio
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e jHola Gonzalo! Q

++ Wolfpack Fitness

Gimnasio especializado en clases de Crossfit,
Entrenamiento funcional, Yoga y Stretching.

Inscrito hace: 1 ano * 4.8

© A 10 minutos de tu ubicacién

— Conoce mas sobre Wolfpack

— Ver Personal Trainers

Selecciona tu clase

¢Qué tipo de clases buscas?

Clases grupales v

Selecciona tipo de entrenamento

Entrenamiento funcional v

Selecciona periodo

Diario v

Selecciona horario

Entrenar ahora (llegar 10 minutes antas) ¥

Esta clase tiene un precio de:



e jHola Gonzalo! Q

' Michel Contreras Mufioz
Técnico en educacion fisica - Instituto Técnico
Los Leones
Inscrite hace: 1 ano * 45

A 5 minutos de tu ubicacion

— Ver el perfil completo de

Michel Contreras

Selecciona tu clase

¢Queé tipo de clases buscas?

Clase individual -

Selecciona periodo

Diario -

Selecciona horario

Entrenar ahora v

Selecciona donde quieres entrenar

Ubicacion actual -

Esta clase tiene un precio de:

$8.000 CLP*



e jHola Gonzalo! Q 6 jHola Gonzalo! Q e jHola Gonzalo!

t V) Museo Benjamin ¢

Has llegado a ol ®.

Michel ha llegado
Wolfpack Fitness

para tu clase

, © Michel esta llegando a tu
Reportar un problema Reportar un problema ; e i
ubicacion. Encuéntrate
con él.
e iHola Gonzalo!
Mis clases
Método de pag
6 iHola Gonzalo! O\ K . ..
Selecciona la opcién
- que prefieres
=
rque Bustam ) ®
e OAH
| o P e My
@. // SN
l.\ ¢;Quieres entrenar? )

/ ¢Eres administrador o \"l
\ duefio de un gimnasio? /
. /

v

© Una vez que llegues, Bporiariun;prodiema
personal trainer?

recuerda iniciar la clase
en la aplicacion.
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Registrate

as
Subir foto

Nombre completo

Ejemplo: Michel Contreras Mufoz

Profesion

Tecnico en educacion fisica

Universidad/Instituto

Instituto tecnico Los Leones

Especializacion

Crossfit

Disponibilidad
8:00-12:00

Teléfono

+569 1234 5678

Datos para recepcion de pago

Banco

Banco de Chile

Tipo de cuenta

Cuenta Corriente

Numero de cuenta

12345678

e Hazte partner de forma



iBienvenido
a FitMobile!

Tu solicitud fue aceptada.

a]
Subir foto
Crea tu usuario
Ejemplo: Gonzalo Pellizzar
Contrasena
Introduce tu contrasefia

[[] Acepto términos y condiciones

Confirmar

Enviando solicitud a

Personal Trainer
Michel Contreras
Munoz

O

Por favor espera un momento

Notificacion de
vinculacién

Recibiras un correo electrénico de
FitMobile para la aprobacién de tu

suscripcion

‘I" Michel Contreras Mufioz
Técnico en educacion fisica
Instituto técnico Los Leones

tado citud: Er rok
do solicitud: En aprobacion

Enviando solicitud a
Wolfpack Fitness

)

Por favor espera un momento
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(k<)

FitMobile

La aplicacion que te
permite entrenar cuando
y dénde quieras.

e jHola Gonzalo!

Haz click para conocer
a los Personal Trainer

o0 gimnasios que estén
cerca tuyo.




e jHola Gonzalo!

Puedes seleccionar
ambas opciones de

busqueda que
apareceran en el mapa.
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