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Introduccion

El modelo de negocio planteado surge a partir de la necesidad que tienen los adultos
mayores al compartir gustos similares entre ellos, en entornos seguros y regulados
especificamente para ellos como personas mayores de 60 afios y lo que ello implica.

Los adultos mayores desean optimizar su tiempo realizando actividades que contemplen
sus capacidades, gustos y generen en simultaneo beneficiosa su estado fisico y mental siendo
este mas susceptible aun deterioro ain mas visible al pasar los afos, segun Medlineplus (2021)
servicio de informacion en linea que ofrece la biblioteca nacional de medicina de los Estados
Unidos informa sobre la importancia de “reconocer y tratar las enfermedades en los adultos
mayores, las afecciones no solo causan sufrimiento mental. También pueden dificultar el manejo
de otros problemas de salud, lo que es especialmente cierto si se trata de problemas crénicos de
salud” (parr. 4).

Al identificar esta necesidad se propuso un modelo de negocio basado en los beneficios
gue la tecnologia actual brinda, para lo cual los aplicativos méviles son utilizados gracias al
acceso a internety avances tecnolégicos de los dispositivos inteligentes para aplicaciones por
celular movil, esta aplicacion es de fécil uso e integra a los adultos mayores para la realizacién
de actividades fisicas, por lo que mediante el aplicativo APPTIVIDAD el adulto mayor podré de
manera facil identificar lugares cercanos para compartir experiencias en entornos seguros y
tranquilos, igualmente podra encontrarse con personas con los mismos intereses deportivos. A
través del aplicativo podréa encontrar actividades coordinadas como salidas grupales o si lo
prefiere através de la aplicacién encontrar diversidad de actividades para ejercitar el cuerpo en

el lugar que desee.



1. Objetivos

1.1 Objetivo General

Elaborar un modelo de negocio para una aplicacion movil “APPTIVIDAD”, estructurada a
modelo CANVAS, obteniendo herramientas para decidir si se realiza el lanzamiento y puestaen
marcha del negocio.
1.2 Objetivos especificos

Identificar y formular segmento de mercado, propuestade valor, canales de distribucion
y la relacion con los clientes.

Definir los recursos, actividades y socios clave para la apertura del negocio.

Formular la estructura de costos y fuente de ingresos para capturar el valor o como

monetizar el negocio.



Modelo de negocio segmentado CANVAS para lanzamiento aplicativo mévil APPTIVIDAD
2. Segmentos de mercado

2.1 Mercado

Adultos mayores activos fisicay mentalmente para realizar actividades deportivas, con
un conocimiento minimo en el entorno digital especificamente en el uso de dispositivos moviles.
2.2 Segmentos

Los grupos de clientes alos que estariaenfocado APPTIVIDAD son: adultos mayores de
60 afos activos, familiares, entrenadores, cajas de Compensacion y asesores
2.3 Target

Adultos mayores de 60 afios activos con facilidad de acceso a internety a un dispositivo
movil, presenciaen redes sociales, interesados en la realizacion de actividades fisicas grupales
o individuales, que vivan en la ciudad de Bogota.
2.4 Descripcién - Arquetipo
Figural
Arguetipo

Nombre
NOMBRE CLIENTE FLOR RAMIREZ R
EDAD 72 ANOS Arquetipo
OCUPACION PENSIONADA Expectatiyas AVENTURERA

LOCACION BOGOTA

- Conocer personas cercanas a
su lugar de vivienda

- Encontrar actividades para
realizar al aire libre en un
ambiente seguro.

Adulta mayor con 1 hijo el cual
vive en el exterior.
Trabajo como docente de
lenguas modernas.

A sus 30 afos practico deportes ObJ etivos
extremos ( ciclo montaiismo) Motivaciones

Viuda a sus 50 afios.

Participa activamente en las Conocer gente a fin con sus
campafias que ofrece la caja gustos deportivos a través de
de compesacién frente a planes una plataforma segura que
turiscos de integracién - Disminucién  de  riesgos brince espacios para compartir

cardiovasculares.
- Mejorar su movilidad diaria a
través de rutinas y ejercicios.

- Estimular su salud mental y Inﬂuencwdores

fisica. Hijo
-Amigos de la caja de
Caracteristicas compensacion

-Medico de confianza

Canales

Persona alegre, activa, sociable
e independiente.

Le interesan las actividades en
grupo. Sale a caminar todos los
dias con su mascota.

Participa activamente en las
actividades de su localidad

laves de

segmentacion
-Edad
-Ubicacién
-Gustos similares
-Ingresos

- Voz avoz
-Asesores caja de
compensacién
-Periodico
-Redes Sociales
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El modelo de persona que representael Target, son adultos mayores independientes y
parcialmente solitarios, activos fisica y mentalmente, les gusta realizar actividades al aire libre 'y
deportivas de manera regular. Con deseos de conocer personas con las mismas afinidades,
cerca al lugar de residencia para poder socializar y realizar actividades de bajo costo o si es
posible inscribirse en lugares especializados cercanos en donde les brinden asesorias y
entrenamiento.

2.5 Cuantificacion

Adultos mayores de 60 afos activos con facilidad de acceso a internety a un dispositivo
movil, presenciaen redes sociales, interesados a larealizacion de actividades fisicas grupales o
individuales, en la ciudad de Bogota, con el modelo inicial de lanzamiento en la localidad de
Teusaquillo.

Tabla 1l

Estructura de la poblacién en Colombia parael afio 2021

Cant. de personas
Hombres 3.189.614
Mujeres 3.918.300
Nota. Elaboracion propiaa partir de DANE (2021)

Segun informe del DANE (2021) para enero del 2021 se estima que hay 6.808.641

personas adultas mayores de las cuales “el 44,9% son hombresy el 55,1% son mujeres” (p. 4)
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Figura 2

Porcentaje de personas adultas mayores por departamento en el afio 2021

Quindio 19,7
Caldas 19,3
Risaralda 18,4
Tolima 17.6
Boyaca 16,8
Valle del Cauca 16,3
Antioguia 15,0
Santander 14,9
Archipiélago de San Andrés 14,4
Narifio 14,4
Bogota, D.C. 14,2
Total nacional 13,9
Cundinamarca 13,6
Cauca 13,5
Cdérdoba 13,2
Sucre 12,9
Huila 12,9
Atlantico 12,5
MNorte de Santander 12,2
Bolivar 12,2

Meta 11,9
Ma, a 11,3
Caquetd ————— 10,0
Putumayo =eessssssssssssssss———— 9 8
Cesar ———— O, 7
Chocd m———————— 9,4
Casanare e ——— 0,0
Arauca S ———— 8,8
Guaviare ———— 8.7
La Guajira — ————— 7,8
Amazonas E————— 7,7
Vaupés mame—— 6,2
Guainia —— s s 6,1
Vichada

0,0 5,0 10,0 15,0 20,0 25,0

Nota. Informacién tomada de DANE (2021)

De acuerdo conlafigura2, “los departamentos con mayor porcentaje de personas adultas
son Quindio con (19,7%), Caldas (19,3%), Risaralda (18,4%) y Bogota (14,2%)” (DANE, 2021,
p. 7).

Tabla 2

Escala econ6mica para el afio 2021

Tipo Cantidad
Afiliado a Pension 37%
Independientes 9%
Dependientes — beneficiarios de auxilios 24%

Nota. tomado de DANE (2021) y Fundacion Saldarriaga Concha (2021)

De acuerdo conla tabla 2, la poblacion de adultos mayores para elafio 2021 en Colombia

el 37% son personas afiliadas a pension el cual en gran parte junto con las personas
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dependientes- beneficiarios de auxilios que componen el 24 % hacen parte del mercado objetivo
del modelo de negocio.

Figura3

Porcentaje de personas que uso TIC, segun grupo de edad. 2020

120,0

93,9
96,3
96,7
95,7

100,0

3
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81,8
77,6

g g
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15 a 24 afios 25 a 34 afios 35 a 44 afios 45 a 59 afios 60 y mas aiios

I s

W Usé el computador W Usé internet Usé celular Escuché
en cualquier lugar en cualquier lugar la sefial de radio

Nota. Informacion tomada de DANE (2021)
Segun el andlisis hecho en el informe presentado por el DANE (2021)
El 36,3%delas personasde 60 afios y mas usé interneten cualquier lugar, un porcentae
inferior al resto de grupos de edad. El porcentaje de personas mayores que usO
computador (12,4%) es significativamente inferior en comparacion con las personas de
otros rangos de edad. El 64,9% de las personas mayores escucho la sefial de radio,
porcentaje que es mayor en comparacion con las personas de otras edades. (p. 23)
2.6 Mercado objetivo
Poblacién mayor de 60 afios, mujeres y hombres, en el departamento de Cundinamarca,
con poder adquisitivo para invertir en si mismo.

Tabla 3

Mercado objetivo

item Cantidad

Poblacibn Mercado Objetivo 781.922
App
Nota. Cifrabasada en Camara de Comercio de Bogota (2020)
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2.7 Lo quevalorael target

Tomando en cuenta informacién recopilada es posible definir a continuacién como los
puntos clave mas valorados en nuestra aplicacion “APPTIVIDAD”:

e Garantizar la seguridad parapoder salir a realizar actividades fisicas.

e Suministrar de manera facil informacion de lugares cercanosy disponibles en donde
se realicen actividades fisicas de acceso féacil y répido en el barrio o cerca de él.

e Cambiar de ambiente.

e Aplicacion de féacil manejo.

e Ofrece comunicacionyacompafiamiento con otras personas con la misma actitud para
realizar o participar en actividades fisicas.
2.8 Propuestade valor

El adulto mayor podrasalir de la rutinay mejorar su estado de animo y de salud solo con
nuestra aplicacion, donde le informaré actividades que podra realizar cerca del lugar de
residenciay con personas que comparten actividades en comun de manera segura. Para esto
nacio APPTIVIDAD, una aplicacion enfocada en mejorar tu estado de salud por medio de
actividades fisicas donde adicionalmente se puede monitorear el oxigeno en la sangre, ritmo
cardiaco entre otros. Nuestra principal diferencia es que logres una mejor calidad de vida
haciendo actividades fisicas de manera econémica al tiempo que compartes con otras personas
cercaal lugar de residencia.

Tabla 4

Caracteristicas y ventajas del servicio

Caracteristica Ventaja

Actividades deportivas estratégicas. e Cerca a usted mejorando tu calidad de
vida.
e Permite la interaccibn con otras
personas con seguridad.
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Caracteristica Ventaja

Perfiles personalizados. e Permite a Tutores, familiares y médicos
realizar recomendaciones y notificar en
caso de emergencia por medio de la
Smart band.

e Garantizaseguridad y confianza con un
esquema de calificacién al prestador del
servicio.

Aplicacién de facil manejo. Por control de voz permite usar la aplicacion
mas comodamente

Atencién al cliente 24/7. Permite su uso en cualquier instante,
inquietudes con soporte paracualquier lugar.

2.9 Posicionamiento

Al ser una aplicacién de nicho especifico que no se ha explotado directamente, es
necesario comparar con aplicaciones sustitutas que atienden a un mercado mayor.

Nuestro criterio de evaluacién en este contexto de posicionamiento se basa en la
poblacién, precio, ubicacion, acompafamiento y variedad.

Figura4

Posicionamiento

Posicionamiento
Aplicacion Apptividad

Aspectos mas valorados por el cliente

Competidor 1 Competidor 2 Competidor 3

Evaluese Ud

Samsung Health  SALUD Apple  Nike Training

Apptividad

Poblacion 3 3 3 2 2.75
Precio 4 4 4 3 3.75
Ubicacion 2 2 2 4 2.5
Acompafiamiento 1 1 1 4 1.75
Variedad 2 1 2 4 2.25
Qué hacemos igual
Ubicacion Poblacion
Acompafiamiento Precio
Variedad
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3. Canales

3.1 3.1 Canales de comunicacién

Queremos llegar a nuestros clientes por medio de una campafna de posicionamiento de
personaa personacon herramientas como el volanteo en tiendas o supermercados, promocién
por los asesores de las cajas de compensacion, pauta publicitaria en periddicos, anuncios y
grupos de Facebook.

Se esperatambién dar a conocer la aplicacién, mediante laayuda de academias y lugares
gue ofrecen actividades fisicas como oportunidad de promocionarse.
3.1.1Volanteo

Este canal pretende llegar a los clientes de formadirecta con una pieza publicitaria que
puedan llevar consigo y tener unarecordacion de imagen en lugares conocidos.
3.1.2Radio

Por este medio se esperacaptar un gran porcentaje de nuestro target por uso diario por
medio de 1 pauta en 2 emisoras: melodia y Acuario estéreo.
3.1.3Promocion por asesores

Por medio de los asesores tendremos un acercamiento tanto como adulto mayor como
oferta de actividades por parte de la caja de compensacion.
3.1.4Pautaen periddicos

Se quiere llegar al target por medio de una pauta de % de péagina por periédico
(Publimetro)
3.1.5Anuncios en Facebook

Por medio de esta pagina, se logracontactar gran cantidad de grupos através de capturas

de pantalla y videos, en donde se explicalas ventajas que ofrece nuestra aplicacion.
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3.1.5.1Videos promocionales para vender APPTIVIDAD. Se trata de pequefios
videoclips que promocionan nuestro servicio disponible, para generar un nhegocio,
mantenerse en contacto con su base de clientes que ayudaran en el proceso de venta de sus

productos y generar aumento en las mismas (Bamboo Audiovisual, 2019).

3.1.6 Video tutoriales para mostrary difundir la APP
A través de videos se explicara como funciona la APP, los servicios que ofrecey

beneficios. De esta manera, se expone al adulto mayor los pasos o el desarrollo de la aplicacion.

3.2 Canales de venta

La aplicacion tiene como obijetivo las compras dentro de la aplicacion, para el pago de la
suscripcién

En esta opcién se desea ofrecer seguridad a las 2 partes tanto como usuario, como el
proveedor del servicio deportivo, siendo la aplicacion garante del dinero paralas 2 partes.
3.3 Canales de distribucién

Al ser un servicio dependiente de los grupos que se relacionan, se llevaran a cabo las
actividades deportivas segun sus propias necesidades y los requerimientos inherentes de la
actividad, ejemplo un grupo de caminata tendra como punto de partida un pargue o un punto en

comun.
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4. Relaciones con los clientes

4.1 Marca
4.1.1 Marcacomo producto

4.1.1.1 Alcance. Nuestra aplicacién ofrece la oportunidad para poder conectarse y
conocer otras personas, igualmente ofrece informacion de lugares cercanos para realizar
actividades al aire libre de manera gratuitae identificar variedad de espacios que brindan al adulto
mayor la oportunidad de poder desarrollar actividades deportivas.

4.1.1.2 Atributo. Es una aplicacion disefiada exclusivamente para el adulto mayor,
permite conocer otros adultos mayores de manera segura para compartir en forma grupal la
experiencia de realizar actividades fisicas. Adicionalmente brinda una valoracién médica y
recomendaciones paramejorar su calidad de vida.

4.1.1.3 Valor / Calidad. Una aplicativo de facil uso, seguroy econémico que le permite
de manera inmediata cumplir la necesidad de realizar actividades fisicas, conocer y relacionarse
con otros adultos mayores, con gustos similares cerca al lugar de residencia; calificando las
experiencias y mejorando cada dia.

4.1.1.4 Ocasién de uso. Es una aplicacién que brinda un servicio nuevo en el
mercado aunapoblacién que tiende acrecery que buscaimponerse en el mercado delas
aplicaciones.

4.1.1.5 Asociacion con usuarios. APPTIVIDAD, busca que esta aplicacion haga parte
de su vida diaria y cotidiana tanto para Adultos mayores, entrenadores, distritoy familiares.

e Unaconexién aun lugar que mejore tu salud

e Un punto de encuentro paracompartir comportamiento sano

e Una oportunidad de aprendizaje

e Una oportunidad de ensefiar
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4.1.1.6 Vinculo al pais de origen. No se tiene vinculo alguno con un pais
4.1.2 Marca como organizacion

4.1.2.1 Atributos organizativos. Es unaaplicacion de caréacter social, que brinda apoyo
a los adultos mayores, con mentalidad independiente, poblacién que va en crecimiento.

4.1.2.2 Personalidad. Nuestra personalidad como marca reflejauna personasaludable,
gue se encuentraen equilibrio consigo mismo, que gustarelacionarse con las personas cercanas
a su entorno con fines en comun, independiente en su obrar y respetando la opinion de los
demas, de mente abierta con espiritu joven, social e independiente pero cercano ala familia.
4.1.3Marcacomo simbolo

4.1.3.1 Imagineriavisual. Este imagotipo representala sinergiade los diferentes actores
gue intervienen en nuestra aplicacion y la unidon que representa el estar todos en circulo
compartiendo una actividad.
Figura5

Logo

App'l'lVldad

Sal de |la rutina
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4.2 Modelo de servicio
4.2.1Promesade servicio

e Através de tres (3) pasos podradescargar entender y utilizar la aplicacion.

e Podréatenerincentivacion para ir a lugares cercanos a realizar actividades fisicas de
manera econdémica

e Podréa conocer personas de manera seguray programar actividades fisicas cerca al
lugar de residencia
4.3 Plan de Comunicacion
4.3.1Contexto

Es una aplicacidon nueva que permite la interaccion del adulto mayor con su entorno
deportivo.
4.3.20bjetivos

e Dar aconocer la marca al mercado.

e Crear una comunidad de usuarios.

e Posicionamiento de la marca.
4.3.3Mensaje

Brindarle al adulto mayor la oportunidad de disfrutar de la vida, sin preocuparse de la
soledad que en su gran mayoria se reflejaen quebrantos de salud que limitan y aislan a una
poblacion que cada vez va en aumento. Generar una comunidad cercana al lugar de residencia.
4.3.4 Estrategia

Formar una comunidad fisicamente activa con un vinculo amistoso a través de una
asesoria directa.
4.3.5Acciones Tacticas

e \/olantes en restaurantes, parques, supermercados, tiendas, Alcaldia de Teusaquillo.
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4.3.6 Posicionamiento en redes sociales

Encuestas sobre el servicio, un codigo QR con un bono, descuento por suscripcion.
Eventos virales, evento inicial, lanzamiento.

Pautas publicitarias en periddicos

Vallas publicitarias

Aviso en poste con tirillas

4.3.7 Sistemas de Control

Cuantas visitas por redes sociales
NUmero de inscripciones.

Cantidad de instalaciones nuevas.
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5.Ingresos
5.1 Fuentes deingresos
A continuacién, se muestra una tabla con los precios de suscripcion y proyeccion de
ingreso a partir del tercer afo.

Tabla 5

Rango de ganancia sobre precios

Plan ofertado Costo
Mensual $40.000
Trimestre $105.000
Anual $360.000
Promedio $35.000

Tabla 6

Proyeccion de ingresos a partir del tercer afio

Afio Valor Poblacion
Afio 3 $365.684.370 9.461
Afo 4 $402.252.808 10.407
Afio 5 $442.478.088 11.448

También se cobrardan comisiones del 40% por clase a los entrenadores por
promocionarse paradar las clases y tener ladisponibilidad del mercado.
5.1.1 Modalidades de pago

Se recibiran pagos por medio de las billeteras virtuales como Nequi, Daviplata, DALE,
Etc.; PSE para cuentas de ahorro / corriente, mercadopago, tarjetas de crédito, todo esto dentro
la app.
5.2 Objetivo de precio

Nuestra app recibira pagos de las suscripciones de nuestros clientes, en donde se

recibirdn pagos inmediatos o0 a largo plazo dependiendo del tipo de suscripcion.
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Dentro de los ingresos se tiene estimado pagar comisiones del 40% a los entrenadores
que usen nuestros servicios parabrindar las clases a los clientes.

Estar asesorados por unaagencia de publicidad para el mantenimiento de marca.
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6. Actividades clave
Para iniciar con este modelo de negocio, es necesario crear una comunidad inicial, esta
comunidad constade los adultos mayores y los entrenadores.
e Compra de hosting y servicios en la nube
e Desarrollo inicial de la aplicacion.
7. Recursos clave
Nuestras prioridades como app son la conexion, disponibilidad y seguridad. Asegurar
estas prioridades permite que seamos la oferta deportiva mas atractiva en el mercado.
Se requiere de servicios en la nube para gestionar la base de datos de los clientes,
proveedoresy pagos.
Un espacio en el cual desarrollar las actividades diarias como empresa.
Un grupo de desarrolladores que nos contribuyan con el disefio y mantenimiento de la
aplicacion como tal.
Un grupo de asesores para PQRS.

Desarrollo de campafias publicitarias para generar comunidad inicial / Big Data.
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8. Socios Clave
Las alianzas con la comunidad deportiva son un factor clave, nuestro objetivo es forjar
alianzas con:
e Establecimientos de comercio deportivo (Decathlon, Zoom Sports, Spring Step).
e Cajas de compensacion (Compensar, Colsubsidio, Cafam) / EPS.
e Desarrolladores de software.
e Entes Gubernamentales (Alcaldias).
e Entrenadores.

Sin dejar de lado nuestro mas importante socio, el adulto mayor.
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9. Estructurade costos
Se espera llegar a un estado de operacion en cuanto a costos mensuales en los
siguientes items (Soportes en Anexo 1):

Tabla7

Gastos de operacion

Gastos operacion

Noémina $10.000.000
Arriendo $5.000.000
Hosting $2.000.000
Licencias $5.000.000
Publicidad $110.000.000
Total $132.000.000

Soportados por unas ganancias y pérdidas proyectadas de la siguiente manera para el
tercer afio de operacion con un ingreso estabilizado y habiendo superado el umbral de 8000
usuarios activos.

Tabla8

Estado de gananciasy pérdidas

Ingresos
Mensuales Anuales

Ingresos netos $ 234.576.600 $ 2.814.919.200
Otros Ingresos $ 30.000.000 $ 360.000.000
Gastos Operacion $ 132.000.000 $ 1.584.000.000
Comisiones Asesores $ 93.830.640 $ 1.125.967.680
Utilidad antes de

Impuestos $ 38.745.960 $ 464.951.520
Impuestos $ 13.561.086 $ 162.733.032
Utilidad $ 25.184.874 $ 302.218.488
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Conclusiones

A través de la aplicacion del modelo Canvas se permite generar emprendimiento e
innovacion, mediante la formulacion de un plan de Negocio que busca responder a las
oportunidades y necesidades.

Para esto se realizo la recopilacion de informacion que ofrece unavision integradora de
todo el conjunto.

A Través del ejercicio se analizé una poblacion especifica e identificé una necesidad o
problemay se planteo la solucién, como es el adulto mayor, que actualmente es discriminado y
apartado de la vida productiva de una sociedad, que como consecuencia generauna percepcion
de aislamiento, que sumado a los quebrantos de salud propios de la edad y por la falta de
actividades fisicas y socializacion con otras personas, aumenta y genera un deterioro fisicoy
mental.

Adicionalmente del valor social, permite realizar un andlisis financiero que como resultado

se evidencia una oportunidad de negocio que genera sostenibilidad y rentabilidad.
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