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¢ Cudl es el producto o servicio?

Llaves de tu cuerpo, somos una organizacion de entrenadores, que se basan en
entrenamientos personalizados dirigidos a la persona en cuestion, para mejorar el funcionamiento
del cuerpo vy la apariencia fisica, llegando a ser las actividades de caracter recreativo formativo y
competitivo, para asi poder tener mejor disposicion en las tareas diarias y de igual manera para
procesar mejor los alimentos, llevando una vida saludable y mejorar habilidades deportivas.

¢ Quién es el cliente potencial?

Las personas interesadas en la actividad fisica y mejoramiento del cuerpo. No focalizamos
en los estratos 3y 4 estan dispuestos a pagar un poco mejor por este servicio
Estratos 1y 2 también les parece muy importante hacer ejercicio, pero por un costo un poco mas
bajo

¢ Cual es la necesidad?

La mala alimentacion y falta de atencion al funcionamiento del cuerpo, ya que es un factor
importante en el desarrollo fisico de las personas, esto contribuye a que las personas se vean
afectadas por la acumulacion de grasas y diferentes toxinas, que afectan el rendimiento fisico y
mental. A esto se le agrega el sedentarismo el cual no permite que el cuerpo este en sus niveles
méaximos de rendimiento.

¢Como?

Una habitacion que valora a la persona fisica, para generar el entrenamiento pertinente para
el aprendiz:
e Respuesta fisica
e Capacidades condicionales
e Medidas antropométricas

Esto para que el sistema procese el mejor entrenamiento de acuerdo a las necesidades de
la persona y proyecte un entrenamiento dinamico, de esfuerzo o un juego y la persona se sienta
cdémoda y se divierta haciendo ejercicio.

¢Por qué lo preferirian?

La dindmica que implementamos es lo que nos diferencia ya que la presentacion del
programa se adapta a el espacio en el que esta y genera un entrenamiento pertinente para el
momento, y de igual manera ejecutamos e innovamos en nuevas alternativas de entrenamiento,
enfocados en el aprendiz.



SEGMENTO
Edades de 20 a 50

Estrato 3y 4

Todos los géneros

Todas las etnias

PROBLEMA
- Sedentarismo

- Malos héabitos
alimenticios

- Falta de tiempo

Salud metabolismo
débil

ARQUITECTURA DEL
SERVICIO

Entrenamiento con
detector de
movimiento

Mejoramiento
corporal

Espacios que
ayuden a mejorar el
método de
entrenamiento y la
persona esta comoda

Adaptacion al
tiempo del cliente.

ESTRUCTURA DE
COSTO

- Internet

- Herramientas de
entrenamiento

MECANISMO DE
ENTREGA

- Entrenamientos a
domicilio

- Organizar tiempo de
acuerdo al cliente

GANANCIAS
ESPERADAS

Mejoramiento del
servicio

Nuevas ideas

- Sensor de - Ingresos

movimiento - Calidad

- Talento humano

- Transporte - Entrenamiento

Marketing virtual

RECURSOS FIDELIDAD ALIANZA
- Internet - Clientes frecuentes - Marcas interesadas
_ Teléfono generan veneficios en la vida fit y
- descuentos en el actividad fisica para

- Mensajeria servicio para promover llaves de

tu cuerpo




- Medios nuestros mejores
audiovisuales clientes.

» ¢Como captara sus clientes segtin el modelo de ventas por Internet escogido?

Capturamos los clientes por medio de nuestras fans page donde subimos contenido
referente a la actividad fisica para que las personas conozcan la marca y se empapen del tema.
Ademas de una pagina donde se puede solicitar y reservar el servicio

> ¢Como y que alternativas ofrecera a los clientes segin el modelo de ventas por Internet
escogido?

El cliente tiene la oportunidad de recibir clases virtuales y presenciales a domicilio.
Ahora estamos encaminados a que el cliente pruebe nuestro método de entrenamiento con el
programa con los sensores de movimiento y compren o se suscriban al servicio

» ¢Como cerrara la venta por Internet y cuales podrian ser los métodos de pago utilizados
acorde al modelo?

La venta en internet se cierra después de solicitar el tipo de entrenamiento, tanto en la
pagina, como el contacto directo con nosotros por WhatsApp y demas redes que realiza el cliente,
luego de esto se procede a prestar el servicio y contactar mas cercanamente con el cliente para
concretar la metodologia del servicio y metodos de pago.

- Pagos en efectivo
- Transferencias bancarias cuenta de ahorros Bancolombia
- Pagos en linea pse

- Nequi

- PayPal transferencia en linea

INNOVACION SOTENIBLE



Factor de Innovacién e impacto ambiental y/o Social de la Idea de Negocio

Agua Energia Materia Primas | Emisiones Residuos
’\
LLaves de Tu cuerpo
Producto o Servicio Ahorramos | Consumo minimo | Aplicacion APP, | La huella de Por ser una
El producto tiene un Eco | agua de energiala?2 solo Sistematica | carbono es aplicacion
disefio horas diarias minima, por su | APP, los
consumo residuos son
energia. minimos.
Se reciclara los
materiales
utilizados en
hidratacion de
la persona.
Marketing Realiza algun | N/P Solo se utiliza Internet Se estudiaria la
tipo de campafia que medios Redes sociales posibilidad de
faubresca al medio sistematicos Facebook trabajar todo con
ambiente como Internet, Instagram energias limpias.
Radio,TV,y Twitter (energia solar)
eventos sociales | Google+

Criterio de Evolucion ECO Innovacién:

Pensando en mundo y cudl seria la ensefianza que vamos a dejar a nuestros hijos y nietos,
es muy importante poner en practica cada una de la iniciativa para no contaminar tanto el planeta
y lograr reducir las emisiones de efecto invernadero y lograr minimizar el recalentamiento global.

ANALISIS DEL SECTOR




Estrategia océano azul
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Variable 1 | Variable 2 Variable 3 Variable 4 Variable 5 Variable 6
IDEA DE LLAVES Somos los Induccién o Aplicacién Con nuestras Los medios
NEGOCIO |DETU mejores del introduccion APP se adapta | innovacion de utilizados son
CUERPO mercado y en | personalizada | a su cuerpo, y | medicion de los mas
todo Bogotad. | a cada cliente | la exigencia estado de salud econémicos
se la coloca el | del cliente. del mercado.
cliente.
COMPETE | Otros Continua con | Unsolo Con todo lo Se debe realizar
NCIA 1 Negocios la tradicién de | instructor para | que estés estudios y poner
del medio hacer ejercicio | 4 0 5 personas, | viviendo en en practica
continuar en sitio mundo y la medios de control
con lo cerrado pandemia, los | de bioseguridad.
mismo que sitios cerrados
iniciaron y y grupales no
no innovan. son viables.
ESTRATE | Nuestra Ser Entregar valor | Crear Por el
GIA aplicacion e | reconocidos agregado. programa de | Lanzamiento
Invasion, la | como los Acompafiamie | lanzamiento Ofrecer
mejor del mejores por nto innovador, promociones
mercado nuestros personalizado | logrando pague 1y reclame
clientes cada 15 dias. impactar y 2, para familias
llegar a toda
la poblacion.

Entrega: Actividad Desarrollada con el equipo de trabajo

NEGOCIACCION CON LOS CLIENTES: Habilitar lineas telefénicas, o WhatsApp, y
poder ofrecer un servicio de excelente calidad a cada uno de nuestros clientes, impactando el
mercado positivamente.

PODER DE NEGOCIACION CON LOS PROVEDORES: Solicitar a nuestros
proveedores que cumplan con la calidad de los materiales solicitadas y nos garanticen la
conectividad a internet y redes sociales hacer acuerdos por permanecia, que logremos obtener un
gana-gana para las dos partes.

AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS: Estar contantemente investigando y
revisando los posibles productos sustitutos que nos puedan hacer competencia, y lograr hacer
acuerdos de servicios y precios similares y hacernos competitivos.
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AMENAZA DE PRODUCTOS ENTRANTES: Estar siempre investigando y
revisando los posibles productos que ingresen en la misma linea de servicio que nuestro, para estar

preparados y sufrir sorpresas.
RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES: Si se nos presenta esta rivalidad entre
competidores de la misma linea de servicio ofrecido por nosotros, estar siempre con la mente

abierta al dialogo y lograr un acercamiento con estos competidores y realizar alianzas estratégicas
que logremos las dos empresas sostenernos en el mercado y servicio ofrecido.

Marketing mix

Estrategia de productos para clientes.

Producto.

El producto es un servicio de aplicacion para entranamiento personalizado llamado la llave
de tu cuerpo.

Aparte de la aplicacion se dan entrenamiento a domicilios los cuales sirven para la salud y
la vida diaria de personas de todos los generos sedentarias como para los adultos mayores de 20 a
60 afios como los nifios y tambien personas en rehabilitacion.

Pero muy importante nuestro mecanismo de entrenamitno con sensores, por medio de un
Kinect-xbox, generamos un entrenamiento para las personas.

Promocion

Este producto se estara promocionando atravez de redes sociales como facebook twiter
youtube instagram vallas publicitarias y television, con el cual buscamos ampliar el alcance de la
marca para llegar a mas personas.

Esta es parte importante por que si llaves de su cuerpo se deja ver de la gente en distintas
partes y sectores, podra pocicionarse Como una marca reconocida.



https://www.facebook.com/llavesdetucuerpo
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ejecucion de tus movimientos.
4 Contacta con llaves de tu cuerpo!!
What: 3105754193
Laves de Tu CUerp Mail:chemazlosada@gmail com
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https://www.facebook.com/llavesdetucuerpo

https://chemazlosada.wixsite.com/llavesdetucuerpo
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Precio

El precio estara variando segun el estrato en que el consumidor se encuentre con unas
formas de pago accesibles los pagos se pueden hacer en linea o pse

Plaza

Aparte de ofrecer servicio a domicilions nos van a encontrar en bogota en el barrio
tunjuelito y rafael uribel la cobertura estara disponible para todos los estratos (1y 2y 3 y4 ) y para
todos los generos y deportistas, personas sedentarias con grupos generales y VIP se les garantiza


https://chemazlosada.wixsite.com/llavesdetucuerpo

. . . . . X
buenos resultado estamos abiertos de lunes a domingo para brindales el mejor servicio dentro de
bogota a un costo alcanzable a su bolsillo.

Llaves de tu cuerpo

Matriz de desarrollo de marca

PASOS

OBJETIVO

CONCEPTO O DEFINICION

RESULTADQOS

IDENTIFICACION

DEL SECTOR

Principalmente nos dirigiremos a
el sector fitness y deportivo. Aun
que nuestro objetivo también muy
importante, son las personas de
todas las clases que estén
dispuestas a mejorar su cuerpo.

El interés por ejercitarse.

IDENTIFICACION

MARCAS EN
COMPETENCIA

Nuestra competencia cercana es:
fitfactory, Smart fit y entrenadores
personalizados locales. Aunque
también contamos en la ciudad
con una competencia amplia entre
empresas grandes y pequerias,
entre ellas esta: spinnincenter,
bodytech ademas de negocios
barriales y entrenadores
personales en toda la ciudad.

Identificar la competencia y saber
cudl es el trabajo y las dindmicas
que las diferencia de nosotros y
aspectos a mejorar.

SOLUCIONES
PRINCIPALES Y
ALTERNATIVAS

Entregar un servicio de célida,
ademas utilizando la nueva
tecnologia para implementar
nuevas estrategias de
entrenamiento. También dar a
conocer el negocio con
publicaciones en nuestras redes
sociales y videos instructivos y de
promocion del servicio.

Reaccion de los clientes frente a
Ilaves de tu cuerpo y conocer el
impacto que genera el servicio.

TENDENCIAS
DEL MERCADO

Buscan verse bien, mantener su
salud, pero de una manera sencilla
y rapida.

Reconocer que es lo que quiere el
cliente y crear la estrategia
pertinente para esta situacion,
charlando con el cliente y dandole
a conocer el trabajo realizado,
ademas de las variables, para que
tenga conciencia de lo que esta
haciendo y de lo que hay que dejar
de hacer y sacrificar para lograr
objetivos.




ARQUETIPO DE
LA MARCA

gimnasios e interacciones virtuales
entre personas (meet, zoom, entre
otras).

Xi
identificamos y comparamos las
similitudes, para crear opciones y
estrategias para la prestacion del
servicio.

PERCEPCION DE
LAS MARCAS DE

LA
COMPETENCIA

Nuevo, moderno, socializacion,
vida saludable, sentirse bien,
esculpir cuerpo.

La implementacion de técnicas,
para generar el interés de las
personas por llaves de tu cuerpo.

IDENTIFICACION

VARIABLE DEL
NETWORKING

visualmente las personas se
incentivan a realizar ciertas
actividades y a mejorar sus
cuerpos, viendo el servicio
prestado con los videos y
resultados. Kinestesicamente la
persona genera resultados en la
manera de manejar su cuerpo,
ademas de que el trabajo realizado
se siente y se identifica el esfuerzo
que se esta haciendo

En medio de las técnicas se creé el
feedback, la retroalimentacion con
el cliente , necesitamos que este
aprenda y le guste lo aprendido,
entonces generamos imitar las
actividades y poder estar en
sintonia, tanto en los videos, como
en la préactica presencial y al
utilizar el sensor de
entrenamiento.

IDENTIFICACION

TOP MINE

Para el mejoramiento del cuerpo
utiliza "las llaves de tu cuerpo”.

Reconocer la razon de ser de la
marca.

IDENTIFICACION

Nuestro buen trato y confianza
con los clientes, ademas de estar
pendientes de su evolucion y
necesidades, ejerce que la persona

Fidelizar los clientes.

TOP HEART se enamore del servicio y prefiera
el servicio de las llaves de tu
cuerpo.
Mejoramiento corporal y vida Enfoque a las acciones del
TRADUCIR saludable es la solucion para los | servicio.
NUESTRA malos habitos asiste a " llaves de
PROPUESTA DE |tu cuerpo”, tiene y crea un espacio
VALOR EN LA |dinamico y divertido en la que las
MARCA personas puede evolucionar y

sentirse bien.

COMUNICACION
TECNOLOGICA

Promocionamos la marca y el
servicio con publicaciones en
redes sociales, las cuales también
se redireccionan a otras
plataformas, como, Instagram y
YouTube. Para esto hemos creado
la fan page, al que las personas
pueden suscribirse y saber cada
mas de las opciones que entrega
llaves de tu cuerpo.

Lograr alcanzar a mas audiencia.
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Metricas clave
Customer Adquisition Cost ¢ Cuanto cuesta captar al cliente?

A la hora de capturar los clientes utilizamos:

a) Redes sociales, posteo de contenido interesante, que muestra el trabajo realizado

b) Valoraciones alimenticias, mediciones antropomeétricas y test fisicos gratis, las primeras
sesiones.

c) Charlas de mejoramiento fisico

d) Charlas de vida saludable y buena alimentacién

Estas y otras alternativas son las que utilizamos en llaves de tu cuerpo, para alcanzar los
clientes, pero hay que tener en cuenta que esto genera unos gastos, los cuales también promueven
la atraccion de clientes.

GASTO MENSUAL CLIENTES CAPTADOS COSTO DE
CAPTACION CLIENTE ADQUISICION POR
CLIENTE
a) $70.000 2 $35.000
b) |65.000 1 $45.000
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c) | 150.000 1 $150.000
d) | 280.000 2 $280.000
e) | TOTAL $510.000

Teniendo en cuenta estos valores, la captacion de clientes fue aceptable a corto plazo, ya

que los primeros 15 dias, saldaremos lo que costo generar estos clientes nuevos.

Pero luego de un mes las ganancias seran de un 120% mas de lo invertido

Lifetime value, valor del cliente a lo largo de la vida.

Dado lo anterior, un cliente genera $200.000 pesos mensuales por suscribirse al plan de

entrenamiento

GASTO CLIENTES | COSTO DE SUBCRIPCION | INGRESOS
MENSUAL | CAPTADOS | ADQUISICION | MENSUAL POR | ANUALES
CAPTACION POR CLIENTE | CLIENTE POR
CLIENTE CLIENTE
g $70.000 2 $35.000 $400.000 $4°800.000
K 65.000 1 $45.000 $200.000 $2°400.000
g 150.000 1 $150.000 $200.000 $2°400.000
q 280.000 2 $280.000 $400.000 $4°800.000
g TOTAL $510.000 17200.000 $14°400.000

Este es el reflejo de lo que genera cada cliente si se fideliza a la marca, dados los valores,
los clientes son parte vital en el funcionamiento de Ilaves de tu cuerpo e impulsan a buscar nuevos

prospectos.

Localizacion del proyecto

Para la realizacion de nuestra actividad hemos tenido en cuenta varios parametros y
materiales necesitados para el lugar en el que se localiza llaves de tu cuerpo y la adecuacion de las
instalaciones, ademas de estimar el valor con el cual vamos a tener que contar, para los costos de
la realizacion de nuestro servicio en cuanto a la infraestructura y herramientas necesarias.

. . ., . Valor .. e
Tipo de Activo Descripcion Cantidad Unitario* Requisitos técnicos
Infraestructura —
Adecuaciones Gimnasio 1/1.000.000 |[NINGNO
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Adecuacion de
areas de operacion
(Kinect) 11500.000 CONECCION
Multi funcion 1/650.000 CALIBRACIONDE PESO
Maquinaria y Kinect 1|200.000 FUNCIONALIDAD
Equipo
Pesas 41600.000 CONTROL INTRUCTIVO
Eliptica 1|735.000 NINGUNO
Computador de
. mesa 313.400.000 MANEJO DE REDES
Equipo de
comunicacion y
computacion Impresora 1/800.000 MANEJO DE REDES
Teléfono de mesa 1|100.000 NINGUNO
Sillas 8364.000 NINGUNO
Muebles y Mesa 1190.000 NINGUNO
Enseres y otros
Televisor 1]1.400.000 |NINGUNO
Bascula 2(130.000 FINCIONALIDAD
Cinta métrica 3/18.000 NINGUNO
Otros (incluido | Balones 71210.000 NINGUNO
herramientas)
Bandas elasticas 4185.000 NINGUNO
Caminadora 1|835.000 NINGUNO
Gastos publicos 41350.000 NINGUNO
Gastos pre-
operativos Limpieza 1|180.000 NINGUNO
Grabacion 3/503.000 MANEJO DE EDICION

LLAVES DE TU CUERPO
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LLaves de Tu Cuerpo

FICHA TECNICA DEL SERVICIO

A. NOMBRE DEL SERVICIO ( Defina el nombre del servicio)
LLAVES DE TU CUERPO

B. OBJETIVO

Mejorar en gran medida cada uno de los aspectos fisicos (mentales, corporales, emocionales) y
de salud del aprendiz, como los son el estado de animos, la disposicion y energia para las
diferentes actividades diarias, moldeamiento del cuerpo, bajar de peso, seguridad personal,
cuidado del cuerpo, actividad fisica como habito de vida saludable, mejoramiento especifico en
las capacidades condicionales, autoconocimiento, entre otros aspectos que genera el hacer
ejercicio.

C. METODOLOGIA

e Planear y ejecutar las actividades en las areas fundamentales del
conocimiento y las complementarias.

e Aplicar la estrategia pedagdgica de la metodologia del area o areas a cargo,
prever y utilizar los medios educativos

e Ajustary retroalimentar ejercicios y trabajos practicos
e Disefiar y evaluar pruebas de aprendizaje

e Preparar e implementar procesos de ensefianza y aprendizaje de acuerdo
con la especialidad y asignacion académica

e Elaborar y/o gestionar los materiales educativos requeridos
e Evaluar y valorar el progreso de los estudiantes y deliberar los resultados
con la comunidad educativa

e Dosificacion de las cargas
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e Acondicionamiento fisico
e Acondicionamiento fisico especifico

e Anadlisis de evolucion

D. DESCRIPCION GENERAL

Para llegar a nuestros clientes utilizamos en gran medida Facebook
https://www.facebook.com/llavesdetucuerpo, aunque también utilizamos Instagram
https://www.instagram.com/llavesdetucuerpo y nuestra pagina web oficial
https://chemazlosada.wixsite.com/llavesdetucuerpo , en los cuales mostramos todo el
contenido del servicio que presta llaves de tu cuerpo al publico, ademas de canales en los que
las personas nos pueden contactar facilmente

P M . - ‘ - o0 poc o .
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D. DURACION

El entrenamiento que se realiza tiene una duracion de:

1 a 2 horas, dependiendo de la respuesta fisica del cliente y de lo que resista a la hora de
entrenar

2 a 3 horas tarifa 2 para clientes con mas aguante y entrenamientos especificos y diciplinas
especificas

3 — 4 clientes de alto rendimiento, con entrenamiento especifico, capacidades condicionales,
técnica, tactica, coordinacion, motricidad, movimientos especificos y ejecucién de los mismos.
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e Se garantiza un entrenamiento completo y encaminado a al cumplimiento de objetivos
dependiendo la meta a cumplir si en los primeros 6 meses no se identifica el avance y
resultado habra una devolucién de 30% del valor total pagado hasta la fecha

e Mas de 3 sesiones de entrenamiento tendrén un descuento del 50% por sesion semanal

e Entrenadores con 2 quejas de clientes entrara en etapa de prueba, por la cual se le
restara 2.000 pesos en las primeras 5 sesiones semanales.

e Robo interno o a los clientes por parte de algin funcionario de las llaves de tu cuerpo,
generara despido inmediato.

e Atentar con la salud integral del cliente sera causa de despido.

E. ENTREGABLES

Se crea un macro ciclo anual, en el que se realiza un plan de entrenamiento, con objetivos
mensuales y por etapas. Al principio y al final de cada mes se toman las medidas
antropometricas en las cueles se mide:

la estatura

el peso

ancho de cuello
biceps
antebrazo
térax

cintura

cadera

muslo

gemelos

también medimos, la respuesta fisica con test de capacidades:

e resistencia (aerdbica y anaerdbica)
fuerza

motricidad

coordinacion

flexibilidad

de las cueles extraemos informacion de los resultados para la toma de decisiones en cuanto a la
implementacion del plan, si este se debe modificar o si el rumbo que estad tomando es bueno,
generar informe de resultados y seguir con la planeacion.

Afo a afo se renueva el macro ciclo de acuerdo a las necesidades del cliente, si quiere
continuar con la misma dinamica del afio anterior o si desea hacer algunas modificaciones al
querer mejorar otros aspectos en su estado fisico para el cumplimiento de sus metas.
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NOMBRE DEL ENTRENADOR

PLAN DE PREPARACION DEPORTIVA

DEFORTE

ENTRENAMIENTO ¥ ACTI¥IDAD FISICA
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G. PERFIL DEL CLIENTE

Disponibilidad de tiempo
Disposicidn a el entrenamiento fisico
Previamente contar la verdad de el funcionamiento del cuerpo, enfermedades y lesiones
Ropa adecuada
Predisponerse a dolores musculares de recuperacién pos ejercicio

G. PERFIL DE QUIEN ENTREGA EL SERVICIO

PAGO POR HORAS

DEDICACION

Y

ON

REMUNERACI

NOMBRE DEL

CARGO
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$ ENTRENADOR
10.000 PERSONAL

REQUISITOS DEL CONTRATO

FORMACION
Entrenador guiado por
Ilaves de tu cuerpo para
la implementacion del
entrenamiento y guia a
los clientes

PERFIL EXPERIENCIA

REQUERIDO GENERAL
Entrenador con
autonomia media,
capaz de implantar
estrategias y tacticas
para la ejecucion de los
entrenamientos
personalizados, con
constante monitoreo de
parte de llaves de tu
cuerpo
EXPERIENCIA
ESPESIFICA
Entrenador con
independencia con
bases de datos propia y
técnicas y tacticas
también propias de su
autoria, con la
capacidad de realizar
un entrenamiento sin
seguimiento y con mas
clientes entregados por
parte de llaves de tu
cuerpo a su disposicién
por su calidad del
servicio y autonomia
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Firma del responsable % —

del servicio:

Nombredel é k
responsable JUAN SEBASTIAN LOSADA —_

del servicio CALDERON Firma:
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¢Que problema estas tratando de

resolver?

. necesito H ‘ ‘
7 hacer
" ejercicio,

h

tengo rutina.

Se basan en entrenamientos personalizados dirigidos
a la personas, que quieran mejorar el funcionamiento
del cuerpo y la apariencia fisica, llegando a ser las
actividades de caracter recreativo, formativo y
competitivo, desde la comodidad de sus hogares.




¢Quién es tu publico objetivo?

Pero no
quiero ir al
gimnasio, es
riesgo de

R
A

L\ |\

Las personas interesadas y apasionadas en la
actividad fisica, que no cuenten la oportunidad o con
la disponibilidad de ir a espacios donde realicen de
entrenamientos especificos.

XXV



¢Como resolveras este problema?

H

- --‘\“

J

1
NV

I
I.-.
g

-

N
|

si tuviera

instructores y
rutinas

personalizadas

@/

,i ;

i

Una habitacion con dispositivos de censado que valora
a la persona fisica, para
generar entrenamientos especificos para cada
usuario, y asi apuntar hacia los objetivos de cada
persona.
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Cual es el primer paso?

Quien desea
tener las
llaves de su
cuerpo ?

Publicitar y promocionar la idea de diferentes
maneras y por distintos medios para llegar a mas
publico interesado.
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Iniciar con la implementacion

J'[J'

-
1 aves de Tu Cuerpa

La dinamica que implementamos es diferente, ya que
el programa se adapta a el espacio en que estay
genera un entrenamiento pertinente para el momento.




Empezar a ser mas reconocidos

Ejecutamos e innovamos en nuevas alternativas de
entrenamiento, enfocados en el aprendiz. De tal
manera que el mismo enfoque sea nuestro pilar de
atraccion.

XXIX
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Feedback del mercado

El feedback es una respuesta dada a algun estimulo como forma de evaluarlo.

Cuando hablamos de feedback empresarial, nos estamos refiriendo a la respuesta que
los colaboradores y los clientes pueden dar a lo que se les ofrece.

En el ambiente interno, se refiere a las evaluaciones realizadas entre el equipo. Quien
pretende tener un proceso de gestion minimamente organizado, debe sistematizar la forma
en que serd el feedback de los liderazgos y de los colaboradores.

En el caso del publico externo, el foco es el cliente final de la empresa. Sin embargo, como
las empresas tienen actualmente un alto grado de exposicidn, es importante considerar
también las interacciones y reacciones de los diversos publicos, asi como los diferentes
canales en que eso sucede.

Tanto en el ambiente externo como interno, es importante entender los beneficios del
feedback y como administrarlos para mejorar tu empresa y tu relacién con los publicos.

Es fundamental entender que, independientemente del caracter del feedback, es algo
positivo para la empresa por indicar los puntos fuertes del negocio, pero también los que

pueden ser mejorados. Vamos a entender mejor la retroalimentacion en el ambiente interno
y externo de la empresa.

Aplicaciones de la validacion

Analisis de prototipo
Test de concepto

Test de envase Yy etiqueta
Test de marca

Anélisis del consumidor
Usos y actitudes

Motivaciones
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Satisfaccion

Potencia de compra por internet
Efectividad publicitaria
Pretest publicitario

Postest de campafias
Tracking de la publicidad
Analisis de las herramientas de internet
Medios de comunicacion
Audiencia de medios
Efectividad de soportes
Analisis de contenidos

Redes sociales

Preguntate

EN LA VALIDACION

1 ¢(Hemos acertado en la definicion del problema de nuestros usuarios o el problema al que
trata de dar solucidn el prototipo en realidad no es prioritario o no aporta valor a los
usuarios?

2 El problema esta correctamente definido, pero ¢La idea que hemos tenido es la que mejor
solucionaria el problema del usuario? ¢O podriamos haber explorado otras ideas? (El
usuario del prototipo podria darnos alguna idea que aun no he explotado?
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3 El problema esté correctamente definido y las ideas son potentes, pero ¢El prototipo las
tangibiliza adecuadamente o es defectuoso?

Feedback a validar

S| EL USUARIO PRESENTA DIFICULTADES PARA USAR EL PROTOTIPO O MAS
COSTO, NO LO USARA

Realiza un testeo, captura su feedback y analiza los resultados obtenidos para extraer una
informacidn a partir de la cual evolucionara el producto.

Empatiza y comprende mejor los problemas del usuario, éste aportara insight valiosos.

Evoluciona el prototipo inicial hasta llegar a la solucién que mejor se adapte a las
necesidades de los usuarios habiendo incorporado todo su feedback.

Errores tipicos al recopilar el feedback

EL SESGO

Se incurre en este error cuando la investigacion se orienta a un grupo reducido de usuarios
no representativo del colectivo final, al que se orienta el producto, o bien se filtra o
descartan las respuestas de los usuarios

EQUIVOCAR EL OBJETIVO

El objetivos de la investigacion no es constatar que se ha hecho bien, sino descubrir lo que
se puede hacer mejor y por tanto mostrar una actitud auténtica hacia el aprendizaje

CONDICIONAMIENTO

Ocurre cuando se trata de condicionar a la audiencia para alterar su respuesta. Es
importante estar preparado para un resultado honesto y util que ayudara a mejorar el
prototipo.
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Técnicas para recopilar feedback

Piloto

Lanza tu producto a una muestra representativa de usuarios y captura su feedback.

CUESTIONARIOS

Tras el piloto los usuarios pueden realizar el cuestionario, procura preguntar informacion
atil, deja espacio para que también puedan aportar ideas.

SESION DE COCREACION

Tras el cuestionario, organiza una sesion de cocreacion con los usuarios y captura su
feedback de forma visual

Técnicas para recopilar feedback

CUALITATIVAS: Describe las caracteristicas fenomenolégicas del comportamiento.

Entrevista a profundidad.

Focus group

Pruebas proyectivas
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CUANTITATIVAS: Forma estructurada de recopilar y analizar los datos utilizando
herramientas estadisticas y matematicas.

Entrevista personal (cara a cara)
Entrevista telefonica.
Cuestionario Panel de informadores

Compra fingida

Aspectos clave durante el test

Entorno:

Sera esencial hacer el test o cuestionario en un entorno natural, es decir, aprender de las
pruebas que realizan los usuarios siendo observadores de dichas pruebas, pero sin afectar el
entorno

Test:

Durante y despues del test recopila la informacion, se puede emplear los métodos: "Me
gusta” para aprender que elementos del prototipo les gusta a los usuarios. "Deseo™ cuales
son sus otros deseos jQue tal si? otros aspectos que les hubiera gustado que fueran de otra
forma.

La muestra:

Para tener un buen aprendizaje es importante seleccionar la muestra de los usuarios con los
que se va a realizar la prueba. Sera esencial cubrir todo el espectro posible de usuarios y
calcular el tamafio de la muestra.

Haz las preguntas correctas:
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Selecciona bien lo que quieres preguntar para aprender si el prototipo realmente consigue
el valor esperado y da respuesta a las necesidades. Ordena bien las preguntas dejando las
mas importantes al inicio, siempre deja preguntas abiertas en caso de que las respuestas
sean negativas para poder capturar el feedback y aprender de la experiencia de los clientes.

Se neutral:

No dirijas la respuesta, si el usuario percibe que intentas conducir su respuesta es muy
probable que no sea objetivo.

¢Qué es el feedback?

El término del inglés “feedback” puede significar “retroalimentacion” o “respuesta”. En un
contexto empresarial, feedback es el proceso mediante el cual alguien que recibe un servicio
demuestra su nivel de satisfaccion al respecto, pudiendo hacer sugerencias para mejorarlo.

En el caso de una tienda online, por ejemplo, este analisis puede estar vinculado con el
producto, la atencion recibida por los empleados, el disefio de la pagina y los precios, entre
muchas otras cosas. Corresponde al responsable de la tienda identificar los aspectos que
necesitan una evaluacion de este tipo y pedir la opinion de los clientes en cada caso.

Objetivos del feedback

¢Coémo conocer lo que la audiencia desea con el fin de proporcionarles eso con tu tienda? La
respuesta es simple: preguntandoles a ellos. Obtener una respuesta de tus clientes sobre el
producto es sumamente importante, ya que es la manera mas efectiva de que el trabajo genere
buenos resultados. Las investigaciones de mercado generales son también validas, pero nada
sustituira la opinion de los clientes directos.

El feedback de los clientes puede evidenciar muchas cosas que, para el duefio de la tienda, no
eran muy claras antes. Permite conocer los aspectos positivos que deben ser fortalecidos, los
problemas que deben ser superados y también nuevas ideas que quizas hagan la diferencia en
el crecimiento del negocio. Cambiar la perspectiva es siempre enriquecedor en cualquier
aspecto de la vida y esto aplica también para las marcas que venden por internet
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Palabras clave del feedback

Feedback producto minimo viable

Seguimiento a las ventas

la importancia del seguimiento de la venta se centra tanto en aumentar la satisfaccion del
cliente al sentir que recibe un servicio mas completo como en mejorar la reputacion del
vendedor. Un representante de ventas que se preocupa por sus clientes da una imagen de
honestidad y sinceridad.

Confirmar que

El producto llegue en buenas condiciones debemos llevar adelante lo que se conoce como
Picking (tomar el producto del depdsito) y Packing (la preparacion del pedido y el
empaquetado). A medida que nuestros volumenes de venta sean mayores, este proceso se
complejizara y necesitaremos establecer metodologias de trabajo para evitar errores y
optimizar tiempos.

El producto posea todas las caracteristicas prometidas o sea no le falte nada

Se cumpla con los plazos de entrega Tenemos que asegurarnos de que nuestro cliente lo
reciba conforme y a tiempo. Entre el tiempo que transcurre entre el pago del pedido y la
entrega del mismo, es imprescindible atender la ansiedad que genera la espera de la entrega
del producto.

Realizar encuestas telefonicas con

Encuestas cortas de satisfaccion es un estudio que permite conocer el grado de conformidad
respecto a una marca, un producto o servicio. Dado que el encuestador no interviene en la
respuesta, la informacion recabada es muy valiosa para mejorar la oferta y los procesos de
atencion
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Andlisis de los clientes pedidos este analisis sirve como base para saber que pedido va
hacer mas adelante

Atender las reclamaciones de forma rapida y amable

Escuchar a los clientes atentamente Es muy importante que dejes todo lo que estas haciendo
y escuches con atencion la explicacién del cliente. Es primordial conocer los detalles de la
queja y hacer ver al cliente que para la empresa es 100% importante la satisfaccion de sus
clientes.

Dar solucion rapida y oportuna Una vez disculpado, ofrece una solucion. Dependiendo del
tipo de queja, las soluciones seran una u otras. Siempre hay que tratar de ofrecer aquella
solucion que satisfaga a ambas partes tenien.do en cuenta las circunstancias
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