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RESUMEN

La presente tesis se centrd en el disefio de un modelo de negocio para el club
deportivo CARPES, con el proposito de mejorar su gestion organizativa. Basandose en
una so6lida fundamentacion tedrica sobre modelos de negocio, planificacion estratégica y
el método Canvas, se llevd a cabo un exhaustivo analisis de la situacion actual del club
de bicicross, empleando herramientas de analisis como el FODA, PESTEL, asi como la
consulta a los clientes. Este proceso permitio identificar las fortalezas y debilidades del
club, asi como las oportunidades y amenazas en su entorno. A partir de estos hallazgos,
se propuso un modelo de negocio que se ajustara a las necesidades y preferencias del
mercado objetivo. La implementacion del modelo propuesto se consider6 viable, siempre
que se ejecuten las estrategias disefiadas de manera efectiva y se monitoree su desempefio
de forma constante. Se destaco la importancia de la implementacion y la mejora constante

para garantizar el éxito a largo plazo del club.

Palabras clave: Analisis FODA, club deportivo Carpes, eficiencia, innovacion, método

Canvas, modelo de negocio, planificacion estratégica.

ABSTRACT

This thesis focused on the design of a business model for the CARPES sports club,
with the purpose of improving its organizational management. Based on a solid
theoretical foundation on business models, strategic planning and the Canvas method, an
exhaustive analysis of the current situation of the bike cross club was carried out, using
analysis tools such as SWOT, PESTEL, as well as consultation with the customers. This
process allowed us to identify the club's strengths and weaknesses, as well as the
opportunities and threats in its environment. Based on these findings, a business model
was proposed that will adjust to the needs and preferences of the target market. The
implementation of the proposed model was considered viable, provided that the designed
strategies are executed effectively and their performance is constantly monitored. The
importance of implementation and constant improvement was highlighted to ensure the

long-term success of the club.

Keywords: SWOT analysis, CARPES sports club, efficiency, innovation, Canvas

method, business model, strategic planning.
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INTRODUCCION

La gestion eficaz de cualquier proyecto o negocio requiere un dominio de los
elementos que lo sustentan, desde la estructura basica hasta la planificacion
estratégica. Considerando esta premisa, este trabajo de investigacion se enfoca en
tres aspectos principales: modelo de negocio, planificacion estratégica y modelo
Canvas, mismos que se pretende implementarlos en la academia deportiva de
bicicross CARPES, ya que constituyen la columna vertebral para un negocio y su

eficiente desempeiio a largo plazo.

El capitulo uno proporciona un analisis en profundidad de los modelos de
negocio y la planificacién estratégica, explorando su importancia y aplicacion
practica. El modelo Canvas es una herramienta desarrollada por Osterwalder y
Pigneur que proporciona un marco visual para comprender y desarrollar modelos
de negocio de forma eficaz. Este enfoque proporciona una comprension integral de
los elementos clave que componen la organizacion, desde la identificacion del
cliente hasta la estructura de costos, facilitando asi, importantes insumos que

facilitan la toma de decisiones y la aplicacion de estrategias innovadoras.

El segundo capitulo estd orientado a realizar un analisis situacional de la
academia de bicicross CARPES utilizando andlisis FODA y PESTEL para
diagnosticar posibles areas de mejora en el interior del club, asi como, comprender
el entorno en el que se desenvuelve el ambito deportivo. Ademas, se evidencia el
resultado de las encuestas realizadas a sus clientes, de las cuales se obtiene las
necesidades y deseos que requieren para una mayor eficacia. Este analisis
exhaustivo proporciona una vision clara de las areas de mejora y las oportunidades

de crecimiento para la academia.

Finalmente, el tercer capitulo presenta el modelo de negocio de la academia
CARPES utilizando la metodologia Canvas. Se analiza al detalle, el rol de cada una
de las areas que componen el modelo de negocio, desde la propuesta de valor hasta
los flujos de ingresos, destacando tanto sus fortalezas como las oportunidades de
mejora. Este enfoque integral permite evaluar el funcionamiento actual del club y
su potencial de crecimiento, sentando asi las bases para su crecimiento y

mejoramiento continuo.



CAPITULO 1
1. MARCO TEORICO

En este capitulo se aborda los elementos esenciales para el éxito de
cualquier negocio o proyecto: el modelo de negocio, la planificacion estratégica y
el modelo Canvas. Estos conceptos proporcionan las bases necesarias para
comprender cOmo una organizacion puede generar valor, mantenerse competitiva y

alcanzar sus metas a largo plazo.

Una de las formas mas practicas de definir un modelo de negocio es el
modelo Canvas desarrollado por Osterwalder y Pigneur. El marco proporciona una
estructura visual que divide los elementos clave en nueve bloques, desde la
segmentacion de clientes hasta la estructura de costos. Veremos como este enfoque
puede facilitar la comprension y la toma de decisiones estratégicas de

emprendedores y empresas consolidadas.

Cada subtema de este capitulo permite comprender mejor cémo las
organizaciones desarrollan estrategias, identifican oportunidades de mercado,
gestionan las relaciones con los clientes, optimizan los recursos y generan ingresos.
Ademas, se examina la importancia de las alianzas estratégicas y como contribuyen

al crecimiento y la sostenibilidad empresarial.

1.1 Modelo de Negocio

Mettler (2014) expresa que el término modelo de negocio se entiende
como una representacion formal de como una empresa captura valor, crea valor y
entrega valor a sus actores. Osterwalder et al. (2012) describen el modelo de
negocio como la logica que respalda la generacion de ingresos de una empresa, es
decir, la razén por la cual la empresa persigue sus objetivos y busca obtener

beneficios econdmicos.

Es importante destacar que los modelos de negocios abarcan no sélo las
estrategias actuales, sino también las acciones que se ejecutan para lograr esos
objetivos (Toniut, 2020). El modelo de negocio se basa en la creacion de valor para
los clientes, mientras que el alcance de la estrategia enfatiza capturar y preservar

ese valor (Montoro, 2009).



El modelo de negocio y la planificacion estratégica se complementan, ya
que el primero se centra en la creacion de valor, mientras que el segundo define la
vision de largo plazo y las acciones necesarias para alcanzar los objetivos de la

empresa (Carrillo, 2019).

1.2 Planeacion Estratégica

La planeacion estratégica tiene como objetivo fundamental establecer los
cimientos para que las organizaciones puedan adaptarse y perdurar incluso en
entornos empresariales dindmicos y cada vez mas impredecibles (Chiavenato,
2017). Es un proceso gerencial que busca desarrollar y mantener una direccion
estratégica capaz de alinear los objetivos y recursos de la organizacion con las
cambiantes oportunidades de mercado (Arvey, 2020). Sin un plan estratégico,
resulta dificil organizar y gestionar adecuadamente las finanzas, los recursos
técnicos, el talento y otros aspectos cruciales, asi como carecer de una vision clara

de los objetivos y como alcanzarlos (Trujillo, 2018).

Por ello, las organizaciones deben definir su direccion futura, lo que
implica desarrollar un plan estratégico que identifique los recursos disponibles y
establezca metas y objetivos como referencia para mantener el rumbo hacia esos
objetivos. Esto permite comprender su mercado y las necesidades para mantener la
competitividad, anticipando los cambios necesarios de manera oportuna y continua

(Penafiel et al., 2020).

1.3 Modelo Canvas

Se establece que el modelo de negocio es la razon de ser de un proyecto
empresarial. La metodologia Canvas de Osterwalder y Pigneur permite al
emprendedor visualizar mediante los aspectos externos e internos de las
interacciones comerciales a través de nueve modulos, validando asi la idea de
negocio (Chaguay, 2019). Canvas se describe como una herramienta que permite
definir un modelo de negocio y su propuesta de valor. De esta manera la empresa
crea, entrega y captura valor, en otras palabras, es la forma en que una empresa
identifica a sus clientes y sus necesidades, desarrolla sus productos o servicios,
gestiona sus capacidades y recursos para entregar valor (Vargas, 2015). La ventaja

del modelo Canvas es que puede ser mas adecuado para emprendedores que



necesitan comprender su modelo de negocio, tomar decisiones amplias y de largo

plazo (Lopes et al., 2023).

El modelo de negocio Canvas se divide en nueve bloques que son:
segmento de clientes, propuesta de valor, canales, relacion con clientes, flujo de
ingresos, recursos clave, actividades clave, asociaciones clave, estructura de costes.
Estos nueve bloques cubren las cuatro areas principales de un negocio: clientes,
oferta, infraestructura y viabilidad financiera. Un modelo de negocio es como un
plan estratégico que se implementard a través de estructuras, procesos y sistemas
organizacionales (Osterwalder & Pigneur, 2010). A continuacion, se explica cada

uno de los bloques de este lienzo de CANVAS.

1.3.1 Segmento de Clientes

Para Osterwalder et al. (2012) los clientes son la razén de ser de una
empresa, ya que ninguna empresa puede sobrevivir por mucho tiempo si el cliente
no paga por los servicios que brinda. Segin Vargas (2015) la segmentacion del
mercado es la primera prioridad para entender quiénes son nuestros clientes. Esto
implica definir de manera precisa el mercado objetivo, lo cual es crucial debido a
que cada segmento de mercado tiene diferentes preferencias, deseos, gustos e
ingresos que los distinguen. Das y Nayak (2020) dicen que conocer las necesidades
de los clientes es una parte esencial del marketing lo cual ayudara a la empresa a
descubrir a los clientes leales en esta heterogeneidad. También Ernawati et al.
(2021) trasmiten que el conocimiento de la segmentacion del comportamiento del
cliente es util para que las empresas establezcan mercados objetivos y puedan
desarrollar estrategias de marketing. Para captar la atencion de los consumidores,
las marcas deben centrarse en crear una experiencia de usuario Unica para brindar

servicios personalizados (Healey, 2020).

1.3.2 Propuesta de Valor

Osterwalder et al. (2012) describen el valor agregado como los beneficios
que un conjunto de servicios o productos brindan a los clientes. Cuando los clientes
eligen una organizacidon sobre otra, valoran principalmente la capacidad de la
organizacion para proporcionar un valor superior La competitividad de las

empresas es una propuesta de valor tnica en el mercado, creada por una serie de



esfuerzos internos, realizados mediante el uso de recursos y potencial humano de
acuerdo con la estrategia de la organizacion, sin embargo, esta dindmica no debe
separarse de los factores del entorno (Morales & Alvarez, 2021). Para Oster (2015)
la propuesta de valor representa la solucion que brindard la empresa y como se
generara. Esto refleja la parte creativa e ingeniosa, pues la palabra “Gnico” es la
diferencia que existe entre la oferta existente y la nueva. Para Porter (2010) una
propuesta de valor proporciona una ventaja competitiva que se deriva
principalmente del valor que una empresa es capaz de crear para sus clientes.
Barney et al. (2021) enfatizan la importancia de las capacidades dindmicas en la
gestion de las partes interesadas en el andlisis para crear una ventaja competitiva

sostenible basada en su rareza, imitabilidad e irremplazabilidad.
1.3.3 Relacion con el Cliente

Vargas (2015) describe la relacion con los clientes, y como los proyectos
se relacionan con ellos. Puede ser virtual o presencial, directa o indirecta, a través
de correo electronico, de pagina web, directamente en tienda, en fin, toda la gestion
que permite la comunicacion y entrega directa de bienes y servicios al cliente. La
gestion de relaciones con el cliente (CRM) permite comunicar y ofrecer
directamente productos y servicios, asi como una forma de obtener valor, es decir,
de obtener una retroalimentacion para mejorar el proyecto. Es importante resaltar
que las empresas que quieran mantenerse en el mercado competitivo deben
implementar una estructura basica llamada CRM para gestionar las relaciones con
los clientes (Zambrano, 2020). Osterwalder et al. (2012) describen que las
organizaciones necesitan definir claramente el tipo de relacion que prefieren los
clientes: personal, automatizada, autoservicio, suscripcion, entre otros. Ademas,
deben definir claramente el objetivo principal de la relacion: atraer nuevos clientes,
fidelizarlos o generar mas ingresos de los clientes existentes. Becerra (2018) dice
que, al comprender sus motivaciones, deseos y expectativas, ayuda a segmentar a
los usuarios en segmentos de mercado complejos para brindarles la mejor

experiencia posible.



1.3.4 Canales

Vargas (2015) describe los canales de distribucion como un medio para
entregar un producto o servicio al consumidor final, incluyendo a los intermediarios
y su participacion activa en el canal de distribucion. Seguin Osterwalder et al. (2012)
los canales tienen cinco funciones: dar a conocer el producto o servicio, ayudar a
los clientes potenciales a evaluar el producto o servicio, permitir a los clientes
comprar, proporcionar valor a los clientes y garantizar la satisfaccion del cliente
con el servicio postventa. Un canal es como cualquier medio a través del cual se
comunica con los clientes y llaga una propuesta de valor (Cavero, 2023). Segun
Chavez (2022) siempre que se definan canales y se implementen estrategias
comerciales, se pueden mejorar las interacciones con los clientes, aumentar las
ventas masivas y mejorar la rentabilidad; es decir, si se capacita a los empleados,
se implementan rutas de distribucion y se utilizan métodos de venta, la distribucion

y comercializacion de los productos de la empresa mejoraran el proceso.
1.3.5 Flujo de Ingresos

Lopez et al. (2022) dicen que el flujo de efectivo es una herramienta
contable que evalua la forma en que una empresa genera efectivo o equivalentes de
efectivo proporcionando informacion clasificada en categorias operativas,
financieras y de inversion. Para Vargas (2015) la generacion de ingreso es la forma
en que una empresa obtiene recursos para su supervivencia. Se deben incluir todos
los recursos posibles, desde financiacion, bancos e inversiones, hasta las ventas,
regalias o cualquier otro ingreso generado por la actividad cotidiana. Bednar et al.
(2018) dicen que el principal objetivo de una empresa es generar ingresos, por lo
que una nueva empresa debe generar fondos para cubrir sus costos fijos y variables,
generando asi ganancias para los propietarios. Para Osterwalder et al. (2012) las
organizaciones deben conocer el valor que los clientes estan dispuestos a pagar y

adoptar los métodos de pago que prefieren.
1.3.6 Actividades Clave

Para Magallanes y Antonio (2021) las actividades clave son todas las
actividades necesarias para integrar la propuesta de valor y obtener informacion

sobre las ofertas actuales. Vargas (2015) describe las actividades centrales como



cosas que los emprendedores saben hacer bien, es decir, es una lista de beneficios
relacionados con la creacion de valor de un proyecto. Osterwalder et al. (2012)
describen que las actividades clave incluyen las actividades mas importantes que
una empresa debe realizar para que su modelo de negocio funcione. Las actividades
clave describen lo que la empresa necesita hacer para que el modelo de negocio
funcione, como fabricacion, resolucion de problemas, operaciones de plataforma y
networking (Ojasalo & Ojasalo, 2018). Cuando una empresa define y genera sus
principales actividades, debe plantearse varias preguntas que le permitan anticipar
determinadas situaciones y prepararse para responder a ellas de la mejor manera
posible sin causar inconvenientes al logro de los objetivos de la organizacion

(Magallanes & Antonio, 2021).
1.3.7 Recursos Claves

Toda empresa necesita activos y suministros para funcionar de manera
optima. Los recursos clave pueden ser de diferentes tipos dependiendo del negocio
que se desarrolle (Valencia, 2019). Vargas (2015) define los recursos como los
elementos con los que cuenta un emprendedor para implementar un proyecto, desde
activos fisicos como locales hasta habilidades y destrezas, sin dejar de lado las
patentes o formulas que posee. Es el activo mas importante necesario para que
funcione un modelo de negocio (Ojasalo & Ojasalo, 2018). Los recursos clave
incluyen activos o materiales que permiten desarrollar y alcanzar nuestros objetivos
y asi lograr una posicion en el mercado. También permiten construir buenas
relaciones con nuestros clientes, que se dividen en tareas intelectuales, financieras,

humanas y fisicas (Magallanes & Antonio, 2021).

De acuerdo con Osterwalder et al. (2012) existen cuatro tipos de recursos
que son fundamentales: los humanos, fisicos, intelectuales y econémicos. Los
recursos humanos representan el valor de las personas que ayudan a la empresa a
funcionar. Los recursos fisicos se refieren a activos fisicos como edificios,
maquinaria, vehiculos, equipos, puntos de venta e infraestructura tecnologica. Los
recursos intelectuales incluyen marcas, patentes, derechos de autor, asociaciones y
bases de datos de clientes, asi como recursos financieros, garantias financieras,

efectivo, lineas de crédito o inventario.



1.3.8 Estructura de Costos

Una estructura de costos describe los principales costos incurridos al
operar dentro de un modelo de negocio particular. Hay costos asociados con la
creacion y entrega de valor, el mantenimiento de las relaciones con los clientes y la

generacion de ingresos (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Para Vargas (2015) las fuentes de egreso son las inversiones para la
implementacion del proyecto, un tema clave que debe abordarse de manera clara y
efectiva sobre los costos que enfrenta el proyecto para realizar un analisis principal
formal y responsable. Estos pueden ser: regalias, alquiler, dividendos, intereses, asi

como materiales, viajes o cualquier otro factor importante que no se pueda ignorar.

1.3.9 Alianzas y Socios Estratégicos

El bloque de socios clave permite detectar a las personas, organizaciones
y empresas que estén relacionadas con las actividades de la empresa (Zambrano,
2018). Segun Vargas (2015) los socios clave o alianzas estratégicas son las
capacidades para formar relaciones estratégicas con otras empresas, proyectos u
otras instituciones para aumentar la fortaleza y seguridad del proyecto. Toda
empresa con deseos de crecer debe considerar y trabajar en fortalecer las alianzas
estratégicas (Magallanes & Antonio, 2021). Para Osterwalder y Pigneur (2010) las
empresas forman asociaciones por diversas razones y las asociaciones se convierten
en la piedra angular de muchos modelos de negocio. Las empresas establecen
alianzas para optimizar sus modelos de negocio, reducir riesgos o adquirir recursos.
Segun Remolins (2017) las organizaciones necesitan estar asociadas con personas
o empresas que le proporcionen recursos financieros para que funcione
correctamente y genere un ciclo mayor de dinero e inversion que le permita a la
organizacion alcanzar sus objetivos. Las empresas también deben velar por los
intereses de sus socios, mantener una comunicacién estrecha e invertir

constantemente los recursos antes mencionados.



1.4 Academia Deportiva

Mas alla del ambito educativo y civico, una academia tiene como objetivo
fundamental la formacion de futuros deportistas profesionales (Bautista &
Quintero, 2021). Segin Pérez (2018) una organizacion deportiva se define como
una entidad social con metas claras y limites bien definidos, dentro de la industria
deportiva. En términos generales, una organizacion implica la colaboracion
coordinada y controlada de dos o mas individuos en un contexto especifico, con el
propésito de alcanzar objetivos predeterminados mediante la asignacion eficaz de
recursos disponibles, bajo la direccion de un lider encargado de planificar,

organizar, dirigir y controlar (Bautista & Quintero, 2021).

Segun Bautista y Quintero (2021) una academia deportiva representa una
estructura de excelencia dividida en componentes fisicos y humanos, orientada a la
formacion de deportistas y entrenadores profesionales. En el contexto de un club
deportivo, invertir en el desarrollo del talento individual y comprender los
fundamentos del deporte se vuelven esenciales. Pérez (2018) indica que existe una
mayor exigencia en la eficiencia en las instalaciones de las academias deportivas.
Por tanto, se destaca la importancia de una gestion integral que aborde aspectos
culturales, econdmicos, sociales, politicos y tecnologicos, como lo senala

(Blanquet, 2020).

Para comprender mejor la dinamica de una academia deportiva, es
fundamental tener conocimiento solido sobre el deporte en si. El estudio publicado
en el "Journal of Sport Sciences” sefiala que el deporte puede dividirse en diversas
categorias, que incluyen tanto deportes individuales como deportes en equipo
(Smith et al., 2019). Dentro de este panorama deportivo, el ciclismo se destaca
como una de las disciplinas mas destacadas, abarcando una amplia gama de
modalidades que van desde el ciclismo de carretera hasta el bicicross, cada una con
sus propias particularidades y desafios especificos (Smith & Johnson, 2020). En
una revision realizada por expertos en fisiologia del ejercicio y biomecanica del
ciclismo, se identificaron varias disciplinas dentro de este deporte, como el ciclismo
de carretera, el ciclismo de montafia y el bicicross (Brown & Jones, 2018). La Union

Ciclista Internacional (UCI) desempefa un papel crucial al establecer normativas y



reglas para las distintas modalidades del ciclismo, con el objetivo de promover el

desarrollo y garantizar la seguridad en este deporte (UCIL, 2021).

El bicicross, también conocido como BMX racing, es una emocionante
disciplina del ciclismo, que también ofrece beneficios significativos para los nifios
y adolescentes. Participar en bicicross puede ser especialmente beneficioso para el
desarrollo fisico, emocional y social de los nifios. El bicicross ofrece a los nifios una
forma emocionante y educativa de mantenerse activos, desarrollar habilidades y
construir relaciones positivas con otros nifios y adultos en un ambiente de apoyo y

amistoso (Carrion et al., 2021).
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CAPITULO 2
2. DIAGNOSTICO DE LA ACADEMIA

La academia de bicicross se enfrenta a un desafio constante en un entorno
dindmico y competitivo. Para abordar este desafio, es crucial realizar un analisis
exhaustivo de su situaciéon actual, evaluando tanto sus fortalezas como sus
debilidades, asi como las oportunidades y amenazas que enfrenta en su entorno.
Este diagnostico es fundamental para comprender el panorama general, por lo cual,
se ha llevado a cabo mediante un analisis FODA y un analisis PESTEL.

Ademas, se ha realizado una serie de encuestas con el objetivo de comprender
mejor las necesidades y preferencias de los clientes, asi como para adaptar el
modelo de negocio de la academia de bicicross. Esta investigacion se ha centrado
en la aplicacion del Modelo Canvas, utilizando preguntas especificas para abordar
cada uno de sus bloques y obtener insights relevantes que impulsen la eficacia y la
eficiencia del negocio.

Este capitulo ayuda a tener una vision integral de la situacion actual de la
academia de bicicross, permitiendo identificar areas de mejora y oportunidades para

el crecimiento y la innovacion.

2.1 Analisis FODA

2.1.1 Fortalezas

La academia cuenta con una infraestructura adecuada, que incluye una pista
privada e implementos de entrenamiento propio, garantizando un ambiente 6ptimo
para el desarrollo los deportistas a comparacion de otras academias de bicicross que
no la tienen y dependen de infraestructuras de otras entidades. Ademas, dispone de
varios horarios de clase para dividir por niveles, brindando flexibilidad y
adaptabilidad a los diferentes usuarios. La publicidad en linea se utiliza como
herramienta para promover los servicios y atraer nuevos clientes, mientras que los
buenos deportistas que representan la academia son un testimonio de la calidad y
excelencia del entrenamiento por sus logros nacionales e internacionales obtenidos.

Los entrenadores tienen experiencia en el deporte como corredores, obteniendo
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podium en campeonatos provinciales, nacionales e internacionales lo cual aportan

un conocimiento profundo y practico a las clases.

2.1.2 Debilidades

La ubicacion del local no es favorable por lo que es una zona escondida, lo
que puede afectar la accesibilidad para algunos clientes potenciales, también se
evidencia una falta de estudio de mercado y desconocimiento de los clientes
potenciales, por ello se limita la efectividad de las estrategias de marketing,
mientras que la ausencia de eventos deportivos internos resta oportunidades para el
crecimiento y la participacion de la comunidad. La comunicacion deficiente interna
y externa genera malentendidos y afecta la satisfaccion del cliente, por lo que, la
falta de coordinacion entre departamentos genera confusiones y retrasos en la
prestacion de servicios, junto a la falta de capacitaciones en todos los departamentos
lo que limita el potencial de mejora continua. La academia, carece de un enfoque
claro sobre las alternativas a tomar en caso de enfrentar diferentes problemas en
situaciones fortuitas, lo que dificulta la resolucion efectiva de situaciones adversas.
La falta de tecnologia en la administracion afecta la eficiencia operativa y la
capacidad para optimizar procesos, gestionar recursos y mejorar la experiencia de
los usuarios. Esto limita el potencial de los programas de bicicross y la
competitividad y calidad del servicio ofrecido. La carencia de implementos
dindmicos para las clases de bicicross refleja una falta de actualizacion y adaptacion

a las necesidades y avances en esta disciplina deportiva.

2.1.3 Oportunidades

Las oportunidades incluyen el flujo de clientes por recomendaciones de otros
padres de familia de la academia, asi como la posibilidad de establecer alianzas con
centros educativos y tiendas de bicicletas para mejorar la experiencia de los clientes.
Diversificar las fuentes de ingresos mediante el alquiler de bicicletas y la pista a
otras academias presenta una oportunidad para aumentar los ingresos. La busqueda
de apoyo por parte de empresas interesadas con el incentivo tributario lo cual puede
proporcionar recursos adicionales, y la promocién mediante estrategias de

marketing puede aumentar la visibilidad y el atractivo de la academia.
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2.1.4 Amenazas

Sin embargo, existen amenazas como la competencia que ofrece precios mas bajos
y mas tiempo de entrenamiento, lo que puede atraer a potenciales clientes, también
los cambios climaticos impredecibles pueden afectar la asistencia a las clases al aire
libre. La disminucion de alumnos por feriados representa un desafio en la
planificacion de actividades y la gestion de ingresos, y la creciente demanda de
servicios adicionales como nutricion y gimnasio puede llevar a la pérdida de
clientes si no se satisfacen estas necesidades. La aparicion de nuevas academias
deportivas en el mercado y la falta de lealtad en algunos clientes también

representan amenazas potenciales que deben abordarse.

2.2 Analisis PESTEL

2.2.1 Politico

Las regulaciones y politicas gubernamentales por la mala administracion de
los espacios deportivos por parte de la Federacion Deportiva del Azuay pueden
provocar una intervencion mas estricta por parte del Municipio de Cuenca. Con lo
que la academia tendra como ventaja tener pistas propias y no depender de la pista

de la Federacion Deportiva del Azuay como lo hacen otras escuelas.

Gracias a la reglamentacion deportiva en las cuales existen regulaciones
especificas relacionadas con la practica deportiva en Ecuador (Reglamento general
ley del deporte, educacion fisica y recreacion). Esto incluye leyes sobre
instalaciones deportivas, programas de entrenamiento, seguridad en el deporte,
entre otros aspectos, lo cual fomenta un entorno competitivo justo y ético entre las

diferentes academias.

2.2.2 Econémico

El Producto Interno Bruto (PIB) es una medida del valor total de todos los
bienes y servicios producidos dentro de un pais en un periodo de tiempo especifico
(FMI, 2008). Actualmente el Ecuador tiene una economia en crecimiento, lo que
puede aumentar la disponibilidad de ingresos discrecionales para las personas vy,

potencialmente, aumentar la demanda de servicios como clases de ciclismo.
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La inflacion del pais es estable por lo que no se tiene un aumento generalizado
de. Un nivel de inflacion estable y moderada es deseable para las empresas, ya que
proporciona cierta previsibilidad en los costos y precios. (Gutiérrez Andrade &

Zurita, 2006).

Los costos salariales representan una parte significativa de los costos
operativos de la academia, especialmente al emplear instructores u otro personal.
Es importante monitorear la dindmica de los costos salariales para garantizar que se

pueda pagar salarios competitivos y retener al personal calificado.

La accesibilidad financiera de las tarifas es crucial para atraer a un amplio
espectro de clientes. Se debe tener en cuenta los factores econdmicos al establecer

las tarifas para asegurarse de que sean asequibles para tu mercado objetivo.

2.2.3 Social

La percepcion de inseguridad puede afectar la disposicion de las personas a
participar en actividades al aire libre, como andar en bicicleta. Es importante
considerar las preocupaciones de seguridad de tus clientes potenciales al disefiar las

clases de ciclismo y al ofrecer servicios que promuevan un entorno seguro.

Segtin el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2012) en el 2030 el pais
no garantizard el reemplazo generacional pues las mujeres en edad fértil tendran
menos de dos hijos, es decir, la poblacion empezara a envejecer. Las provincias con
menor tasa global de fecundidad son: Pichincha, Tungurahua, Galapagos, Azuay y
Carchi. Estas tendencias afectan directamente el nicho de mercado de la academia

a largo plazo.

El aumento de la conciencia sobre la salud y el bienestar crea una demanda
creciente de actividades deportivas como el ciclismo. Se puede aprovechar esta
tendencia al promover los beneficios para la salud del ciclismo y ofrecer programas
disefiados para diferentes niveles de condicion fisica y objetivos de salud. Segin un
analisis de la Direccion de Gestion de Movilidad el 8 % de los viajes dentro de
Cuenca se realiza en bicicleta. Antes de la emergencia sanitaria el uso de la bicicleta

llegaba a un 2 %.

La responsabilidad social es cada vez mas importante para las empresas,

incluidas las academias deportivas. Se puede mejorar la imagen de la academia y
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fortalecer la relacion con la comunidad al participar en iniciativas de
responsabilidad social, como la organizacion de eventos benéficos, la promocion
del ciclismo sostenible o la colaboracion con organizaciones locales sin fines de

lucro.

2.2.4 Tecnologico

La optimizacion de las cadenas de suministro es crucial para garantizar que
se tenga acceso oportuno a los equipos, materiales y suministros necesarios para
operar la academia de bicicletas. Utilizar tecnologia adecuada, como sistemas de
gestion de inventario y software de planificacion de recursos empresariales (ERP),
puede ayudar a optimizar la eficiencia de la cadena de suministro, reducir costos y
mejorar la satisfaccion del cliente al garantizar una disponibilidad constante de

productos y servicios.

La tecnologia desempefia un papel fundamental en la gestion eficaz de una
academia deportiva de bicicletas. Herramientas como aplicaciones de programacion
y gestion de clientes pueden facilitar la reserva de clases, el seguimiento del
rendimiento de los alumnos y la gestion de pagos. Ademas, la tecnologia también
puede ser utilizada para crear contenido educativo y de entrenamiento, como videos

instructivos o aplicaciones de seguimiento de rendimiento para ciclistas.

La privacidad y seguridad son importantes ya que, con el aumento de las
amenazas cibernéticas y las preocupaciones sobre la privacidad de los datos, es
importante garantizar la seguridad de la informacién de tus clientes y empleados.
Esto incluye proteger los datos de pago, informacion personal y cualquier otra
informacion confidencial almacenada en tus sistemas informaticos. Implementar
medidas de seguridad tecnologica, como firewalls, cifrado de datos y protocolos de
seguridad de la informacion, puede ayudar a mitigar el riesgo de violaciones de

seguridad y proteger la reputacion de tu academia.

2.2.5 Ecologico

La adopcion de politicas y practicas que promuevan la proteccion del medio
ambiente puede mejorar la imagen de la academia y contribuir a la sostenibilidad a
largo plazo. Esto podria incluir iniciativas como el uso de materiales reciclados o

reciclables en la fabricacion de equipos, la reduccion de residuos y la participacion
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en programas de conservacion ambiental en tu comunidad, también puede ser la
implementacion del uso de tomatodos en lugar de botellas plasticas como una
practica de Responsabilidad Social Corporativa es una medida concreta y efectiva

que la academia puede adoptar para promover la proteccion del medio ambiente.

2.2.6 Legal

La ley impone la obligacion de cumplir ciertas normativas debido a la
categoria a la que la academia pertenece, por lo tanto, es importante para la entidad
deportiva revisar las opciones disponibles para constituirse de manera 6ptima. Esto
permitird beneficiarse de los aspectos legales especificos aplicables a este gremio,
asegurando asi el cumplimiento adecuado de las regulaciones y optimizando la

posicion legal dentro del ambito deportivo.

2.3 Encuesta y Entrevista

En el contexto actual del mercado, la adaptacion y mejora continua de los
modelos de negocio son cruciales para garantizar la sostenibilidad y el éxito a largo
plazo de cualquier empresa. En esta investigacion, se abordd especificamente la
optimizacion del modelo de negocio de una escuela de bicicross a través de la
aplicacion del Modelo Canvas. Esta herramienta permite comprender las
necesidades, preferencias y expectativas de los clientes para adaptar las propuestas
de valor, canales de comunicacion, flujos de ingresos y otros aspectos clave del
negocio. Para garantizar el aprovechamiento del modelo Canvas se procedera a
realizar encuestas que permitan registrar con certeza la opinion de los beneficiarios

de la Academia.

El objetivo principal de este estudio es mejorar la eficacia y la eficiencia de
la escuela de bicicross mediante una comprension profunda de las demandas del
mercado y las percepciones de los clientes. Para lograrlo, se ha adoptado el Modelo
Canvas como una herramienta fundamental para analizar y ajustar los diferentes

elementos del modelo de negocio.

2.3.1 Diseiio

El Modelo Canvas se divide en nueve bloques, cada uno de los cuales

desempefia un papel crucial en la configuracion del modelo de negocio. Para
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abordar cada uno de estos bloques, se disefiaron preguntas especificas en la
encuesta, cuyas respuestas brindaran insights relevantes. Ademas, se realizaron
entrevistas al personal de la academia con el fin de profundizar sobre algunos

elementos del modelo de negocio Canvas.

Las preguntas de la encuesta se asignaron a cada bloque del Modelo Canvas
de la siguiente manera: para la segmentacion del mercado, se destinaron a
comprender el perfil demografico y las preferencias de los clientes potenciales,
como la edad, habilidades en ciclismo y actividades preferidas. En cuanto a la
propuesta de valor, las preguntas se enfocaron en identificar los aspectos mas
valiosos tanto para los hijos como para los padres/madres, asi como los beneficios
adicionales esperados al participar en la escuela de bicicross. La seccion de Canales
fue disefiada para conocer los canales de informacion a través de los cuales los
clientes se enteraron por primera vez de la escuela de bicicross, mientras que la
Relacion con el Cliente se centrd en comprender los motivos de comunicacion con
la escuela, las preferencias de comunicacion y el uso de redes sociales para
interactuar con la misma. El bloque de Flujo de Ingresos estuvo destinado a
identificar los servicios utilizados actualmente, los servicios adicionales deseados
y la disposicion a inscribirse en programas de membresia o paquetes con descuento.
Las Actividades Claves se orientaron a determinar las actividades mas importantes
para el aprendizaje y desarrollo de los hijos, asi como las actividades adicionales

deseadas por los clientes.

Como informacion adicional para obtener un conocimiento mas profundo de
la organizacion, se llevd a cabo una entrevista con la directora del club deportivo
CARPES. Esta entrevista proporciond una vision detallada de diversos aspectos
clave de la academia, incluyendo su propuesta de valor, relacion con los clientes,
canales, flujo de efectivo, actividades clave, recursos clave, estructura de costes y
aliados clave. Para estructurar las preguntas de la entrevista, se utilizo un enfoque
similar al empleado en la encuesta, organizando los bloques de preguntas en torno
a algunos elementos del modelo Canvas, lo que permitié6 abordar de manera

sistematica diversos aspectos del negocio y obtener una vision mas clara.
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2.3.2 Poblacion y Muestra

La poblacion se refiere al conjunto completo de elementos o individuos que
poseen ciertas caracteristicas comunes y sobre los cuales se desea realizar
inferencias o generalizaciones (Palella y Martins, 2008). Por lo que la poblacién de

esta investigacion esta constituida por un total de 80 personas.

La muestra, por otro lado, es un subconjunto representativo de la poblacion
que se selecciona con el propodsito de realizar observaciones, mediciones o
recolectar datos de manera mas eficiente y practica (Palella y Martins, 2008). En

este estudio, la muestra consiste en 67 personas.

Para determinar el tamafio de la muestra, se utiliz6 la formula de muestra con
un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%, lo que result6 en un
tamafio de muestra de 67 personas encuestadas. Esto implica que se seleccion6 una
cantidad adecuada de individuos para la investigacion, garantizando asi que los
resultados obtenidos sean representativos de la poblacion y puedan extrapolarse con

cierto grado de confianza.
2.3.3 Proceso y Recoleccion de Datos

La encuesta se llevo a cabo a través de Google Forms para recopilar datos se
envio mediante WhatsApp, utilizando un enlace que generd 29 respuestas
inicialmente. En una segunda ocasion, se volvio a enviar la encuesta y se obtuvieron
18 respuestas adicionales. Finalmente, para completar la recoleccion de datos, se
realizé de manera presencial durante las horas de entrenamiento, lo que result6é en
un total de 68 respuestas. Estos resultados fueron analizados utilizando la

herramienta Excel y se elabord un analisis detallado utilizando Word.
2.3.4 Resultados

Para analizar los resultados, primero se examinaron las respuestas de cada
pregunta del cuestionario para obtener una vision global. Estas respuestas se
organizaron en bloques, siguiendo la estructura original del cuestionario. Luego, se
realiz6 un andlisis mas detallado utilizando tablas dinamicas para profundizar en la
comprension de los datos. Finalmente, se llevo a cabo un andlisis de la entrevista
con la gerente del club deportivo CARPES, enfocandose en los bloques finales del

lienzo Canvas relacionados con los recursos clave, aliados clave y estructura de
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costos de la academia. Este enfoque proporcioné una comprension mas completa
de la situacion y permitié identificar areas de mejora y oportunidades de
optimizacion.

Los resultados obtenidos tras realizar un exhaustivo analisis en diferentes
areas clave de la academia de ciclismo CARPES se obtuvo que, la mayoria de los
clientes de la academia de ciclismo CARPES tienen hijos de 5 a 10 afios, son
principiantes y prefieren el ciclismo de carrera. Las clases estructuradas son
valoradas por los deportistas, mientras que los padres aprecian el entrenamiento
personalizado y la seguridad. La comunicacién se da principalmente por
recomendaciones mediante WhatsApp y redes sociales, aunque la interaccion en
estas ultimas es baja. Las clases regulares son el servicio mas utilizado, y aunque la
mayoria no busca servicios adicionales, hay interés en membresias o descuentos en
paquetes de clases. La entrevista realizada revela que su propuesta de valor se centra
en proporcionar un ambiente 6ptimo para el desarrollo de deportistas de bicicross,
destacandose por su enfoque en la calidad del entrenamiento y los logros
deportivos. La academia se promociona principalmente en linea y a través de redes
sociales, ademds de colaborar con centros educativos y tiendas de bicicletas.
También que financia sus operaciones mediante ingresos de clases, alianzas con
empresas patrocinadoras y apoyo financiero de entidades gubernamentales. Sus
actividades clave incluyen la gestion de clases, el entrenamiento de deportistas y la
promocién de la academia, respaldadas por recursos humanos calificados,

infraestructura adecuada y una gestion financiera eficiente.

Segmentacion del Mercado

Figura 1

;A qué grupo de edad pertenece su hijo/a?

@ Menor a 5 afios

@ 5-10 afios
11-15 afios

@ 16-18 afios

@ 18+ afios

En la figura 1 se observa que el grupo mayoritario esta conformado por nifios
entre 5 y 10 afos.
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Figura 2

¢ Cudl es el nivel de habilidad de su hijo/a en el ciclismo?

@ Principiante
@ Intermedio
@ Avanzado

44.1%

En la figura 2 la mayoria de los encuestados seleccionaron el nivel de su
deportista como nivel principiante. Como segundo nivel de habilidad con menos de
ocho por ciento de diferencia tenemos a nivel intermedio. Como ultimo nivel

escogido tenemos al nivel avanzado.

Figura 3

;Qué actividades ciclisticas prefiere su hijo/a?

@ Ciclismo recreativo
@ Ciclismo de carrera
® Bmx

@ Down hill

Enla figura 3 se muestra sobre la actividad de preferencia para los deportistas,
la imagen evidencia que la actividad preferida por parte de los deportistas es el
ciclismo de carrera con el 72%. Seguido por el ciclismo recreativo con el 25% de
los encuestados. Estos resultados ayudan a la conformacion de actividades clase y

propuesta de valor en la propuesta del modelo de negocio.
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Propuesta de Valor:

Figura 4
¢;Qué aspecto del club de ciclismo CARPES considera mas valioso para su

hijo/a?

@ Clases de ciclismo estructuradas (con
objetivo de competencia)

@ Entrenamiento personalizado
@ Ambiente seguro y amigable
@ Equipos y recursos de calidad

En la figura 4 se observan los resultados de la encuesta sobre el aspecto mas
importante para los deportistas las cuales en su mayoria con el 55.9% son las clases
de ciclismo estructuradas. Seguido por entrenamientos personalizados con un 25%.
Como tercer lugar, consideran valioso un ambiente seguro y amigable para los
deportistas. Estos resultados son de gran ayuda para estructurar la propuesta de

valor de la academia.

Figura 5
;Qué aspecto del club de ciclismo CARPES considera mas valioso para usted

como padre/madre?

Enfoque en la seguridad y

0y
bienestar del alumno WER2W

Programas de entrenamiento

—36 (52,9 %
personalizados G29%)
Flexxbllndgd de horarios y 29 (42,6 %)
opciones de clases
Pamc:paqon en eventos y 34 (50 %)
competiciones deportivas
0 10 20 30 40

En la figura 5 se observa que en los resultados de la encuesta los aspectos mas
importantes por parte de los padres de familia son los programas de entrenamiento
personalizado y la participacion en eventos deportivos y competiciones deportivas.
Sin embargo, la flexibilidad de horarios y opciones de clases junto al enfoque en la

seguridad y bienestar del alumno también es importante para los padres de familia.
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Figura 6
;Qué beneficio adicional espera obtener usted o su hijo/a al participar en

el club de ciclismo CARPES?

@ Mejora de la salud y la forma fisica

48,5% @ Desarrollo de habilidades sociales y
trabajo en equipo

@ Oportunidades de competir y destacar

- en el ciclismo

@ Acceso a recursos y equipos de
calidad para el ciclismo

En la figura 6 se percibe sobre la preferencia de los beneficios adicionales al
participar en el club, con lo cual se obtuvo que la mayoria desea tener la oportunidad
de competir y destacar en el ciclismo, como segunda alternativa favorita esta el
desarrollo de habilidades sociales y trabajo en equipo. Estos resultados son

esenciales para la creacion de valor de la empresa.
Canales:

Figura 7

;Como se entero por primera vez del club de ciclismo CARPES?

@ Recomendacion de amigos/familiares
@ Publicidad en linea
@ Eventos locales/deportivos

En la figura 7 se analizan los canales de comunicacion para dar a conocer el
servicio por parte del club, se tiene en su mayoria que los encuestados llegaron a la
academia por recomendaciones de familiares o amigos con un 52% de los
resultados de los encuestados, también se refleja que llegaron por parte de
publicidad en linea y por medio de eventos locales o deportivos alrededor del 24%

de los encuestados en cada uno de estas opciones.
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Figura 8
¢Cudles son los motivos por lo cual se comunica con el club de ciclismo

CARPES?

Pago mensual 43 (64,2 %)

25 (37,3 %)

Inscripcion a carreras

Para saber el rendimiento del

- o
deportista 31(46,3 %)
Para saber lo que necesntg el G5 ARG
deportista
0 10 20 30 40 50

En la figura 8 se analiza sobre los motivos por los cuales se comunican con
el club, con esto se tiene que el 64% de los clientes lo hacen por el pago del mensual
y con el 31% de clientes, para saber el rendimiento del deportista. Como las
alternativas con menor secuencia se tiene la inscripcion a carreras y para saber lo
que necesita el deportista, estas variables son significativas para un analisis para la

realizacion del modelo de negocio.

Figura 9
;Qué método de comunicacion prefiere para recibir recordatorios sobre
eventos, cambios en los horarios de clases u otras actualizaciones importantes

del club de ciclismo CARPES?

@ Whatsapp
@ Messenger
® Telegram
@ Personal

En la figura 9 la gran mayoria de encuestados prefieren recibir la informacion sobre
eventos, cambios en los horarios de clases u otras actualizaciones importantes
del club por medio de WhatsApp con el 98.5% y un solo encuestado lo prefiere

personal.
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Figura 10
¢ Utiliza con frecuencia las redes sociales para interactuar con el club de

ciclismo CARPES o para obtener informacion sobre eventos y actividades?

@ Si, sigo a la academia e interactGo con
mucha frecuencia

@ Si, sigo a la academia e interactio con
poca frecuencia

@ No, no sigo a la academia

En la figura 10 refleja que la mayoria de los encuestados sigue a la academia
en redes sociales, sin embargo, el 42.6% de los encuestados no interactiia con
frecuencia o no sigue a la academia. Este problema se puede cambiar dentro del

modelo de negocio en la seccion de canales para el club.

Flujo de Ingresos

Figura 11

¢;Qué tipo de servicios utiliza actualmente del club de ciclismo CARPES?

Clases regulares 62 (91,2 %)

Entrenamiento personalizado 11 (16,2 %)

Alquiler de bicicletas 3(4,4%)

0 20 40 60 80

En la figura 11 se observa de manera clara que los servicios utilizados del
club son las clases regulares. Y en su minoria esta el alquiler de bicicletas, lo cual
se tendra que mejorar dentro del modelo de negocio, ya sea con estrategias o

eliminacion de estos servicios.
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Figura 12
;Qué servicios o productos adicionales estaria dispuesto a pagar en el club de

ciclismo CARPES para mejorar la experiencia de su hijo/a?

@ Psicologo Deportivo
@ Nutricionista Deportivo
@ Gimnasio

@ Ninguno

En la figura 12 la mayoria de encuestados no estan dispuesto a pagar por un
servicio adicional, sin embargo, la mayoria de opciones tienen un peso similar por
lo cual todas las opciones podrian ser analizadas por parte de administracion para

implementar en las actividades para las clases de la academia.

Figura 13
¢ Consideraria inscribirse en programas de membresia o paquetes de clases
con descuento si el club de ciclismo CARPES ofreciera?

@S
@ No

Segun la figura 13 la mayoria de los encuestados consideran inscribirse a una
membresia o a paquetes de clases con descuentos, para lo cual se recomienda

aprovechar este nivel de aceptacion e implementar en el club.
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Actividades Claves

Figura 14
;Qué actividades considera mds importantes para el aprendizaje y desarrollo

de su hijo/a en el club de ciclismo CARPES?

Clases practicas en pista 60 (88,2 %

16 (23,5 %)

Teoria y técnica de ciclismo

Salidas grupales en bicicleta 19 (27,9 %)

Competencias y eventos

)
deportivos 35 (51,5 %)

0 20 40 60
En la figura 14 la cual se trata sobre la actividad mas importante para los
encuestados, por lo que se obtuvo una gran preferencia en las clases practicas en
pista, seguido por las competencias y eventos deportivos. Sin embargo, también
hubo una aceptacion sobre las salidas grupales en bicicleta y sobre la teoria y técnica

de ciclismo, lo cual se puede realizar como actividades adicionales para el club.

También se procedid a cruzar variables con el objetivo de mejorar el modelo
de negocio, especificamente su propuesta de valor. Para ello, se emple6 la variable

del rango de edad en conjunto con otras variables recopiladas en la encuesta.

Tabla 1

Preferencias segun grupo de edad

[~ 11-15 16-18 5-10 Menora5 Total

Bmx 1 1
Ciclismo de carrera 5 2 32 10 49
Ciclismo recreativo 1 9 7 17
Down hill 1 1
Total 6 3 42 17 68

Segtin la tabla 1 los resultados obtenidos por medio de la encuesta realizada,
las edades mayores a 5 afios tienen preferencias al ciclismo de carrera, por lo cual
es necesario tomar en cuenta para mejorar la propuesta de valor en el modelo de
negocio. Para las edades menores a 5 afios estan en el punto intermedio de ciclismo
de carrera y ciclismo recreativo, por lo cual se debera trabajar de diferente manera

con este grupo.
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Tabla 2

Aspectos valiosos para los padres respecto a la edad del deportista

- 11-15 16-18 5-10 Menora5 Total

Ambiente seguro y amigable 7 5 12
Clases de ciclismo

estructuradas 4 2 23 ’ 38
Entrenamiento personalizado 2 1 11 3 17
Equipos y recursos de calidad 1 1
Total 6 3 42 17 68

Segtin la tabla 2 los aspectos de la academia mas valiosos para los padres
varia bastante entre rango de edad. Para los deportistas menores a cinco afios el 82%
escogio los aspectos de ambiente seguro y amigable y de las clases de ciclismo
estructuradas. Para nifios mayores a cinco afios los aspectos mas valiosos son: clases
de ciclismo estructuradas y entrenamiento personalizado con un 84%. Como el
aspecto mas importante para cualquier rango de edad con las clases de ciclismo

estructuras, esto puede ayudar a la creacion de valor para la academia.

Tabla 3

Interaccion con las redes sociales segun el rango de edad

Sigue a la academia e Sigue a la academia e

No sigue ala . . , Total
. interactiio con mucha interactiio con poca
academia . . general
bl frecuencia frecuencia
11-15 afios 1 1 4 6
16-18 afios 3 3
5-10 afos 4 14 24 42
Menor a 5 afos 5 4 8 17
Total general 10 19 39 68

Segtin la tabla 3 el 85% de los entrevistados siguen a la academia en redes
sociales, lo cual ayuda como canales de informacion para que el club se conozca,

sin embargo, el 43% de los clientes no interactian con las redes sociales.
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Tabla 4

Servicios adicionales preferentes segun rango de edad

1115 16-18 5-10 Menora5 Total

Gimnasio 2 1 16 19
Ninguno 1 2 6 12 21
Nutricionista Deportivc 2 10 2 14
Psicologo Deportivo 1 10 3 14
Total 6 3 42 17 68

En la tabla 4 se observa que los servicios adicionales que los padres de familia
pagarian varian segun la edad. Para nifios menores a cinco afos, prefieren no optar
por un servicio adicional, para el rango entre 5-10 afos, la preferencia es del
servicio de gimnasio, sin embargo, también se observa una preferencia de
nutricionista y psicologo deportivo. Para el siguiente rango de 11 — 15 afios la
preferencia es de gimnasio y nutricionista deportiva. Por ello se considera una
realizacion de un analisis para un proyecto con el fin de poder implementar estos

servicios adicionales a la academia.

A continuacion, se presentara un resumen de los resultados obtenidos durante
la entrevista con la directora del club deportivo CARPES. Estos hallazgos ofrecen
una vision mas clara de la propuesta de valor, actividades clave, recurso clave,
alianzas estratégicas de la academia, proporcionando asi una comprension mas

completa.
Propuesta de Valor
(Cual es la propuesta de valor del club deportivo Carpes?

La propuesta de valor del Club Deportivo Carpes se centra en ofrecer un
ambiente Ooptimo para el desarrollo de los deportistas de bicicross, respaldado por
una infraestructura adecuada, horarios flexibles de clases y entrenadores altamente
calificados con experiencia en el deporte. Ademas, se destaca por su enfoque en la
calidad del entrenamiento, demostrado por los logros nacionales e internacionales

de sus deportistas representativos.
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(Qué le hace diferente de las otras academias?

Lo que diferencia al Club Deportivo Carpes de otras academias de bicicross
es su infraestructura propia, la experiencia de sus entrenadores, la flexibilidad de

horarios, la calidad del entrenamiento y los logros deportivos de sus estudiantes.
Relacion con los Clientes

(Como se manejan las redes sociales actualmente, cree que puede mejorar la

relacion de los clientes mediante esta herramienta?

Actualmente, las redes sociales se utilizan como herramienta de publicidad
para promover los servicios y logros del Club Deportivo Carpes. Pero se puede
mejorar la relacion con los clientes mediante una mayor interaccion, creando
contenido relevante y respondiendo rapidamente a las consultas y comentarios de
los clientes. Esto puede mejorar la percepcion de la marca y fortalecer la lealtad de

los clientes.
Canales
( Como se da a conocer el servicio?

El servicio se da a conocer principalmente a través de publicidad en linea,
aprovechando las redes sociales y otros medios digitales. También, hemos
comenzado a promocionar la academia mediante la distribucion de folletos en

tiendas, parques y centros deportivos.
(Como ayuda a los clientes potenciales a evaluar el servicio?

Los clientes potenciales pueden evaluar el servicio a través de testimonios de
estudiantes exitosos, informacion sobre los entrenadores y la infraestructura
disponible. Ademas, se ofrece clases prueba para que los clientes potenciales

experimenten directamente el entrenamiento ofrecido por la academia.
( Como hacen para que compren los clientes el servicio?

Incentivamos la compra del servicio mediante promociones especiales,
descuentos para nuevos estudiantes, y una clara comunicacion de los beneficios por
pertenecer al Club Deportivo Carpes en comparaciébn con otras opciones

disponibles en el mercado.

( Como puede garantizar la satisfaccion del cliente con el servicio postventa?
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Todavia no se implementa estas actividades, pero la directiva ha pensado en
realizar un seguimiento regular, solicitando retroalimentacion y tomando medidas

para abordar cualquier problema o inquietud que puedan surgir.

Flujo de Ingresos
(Como hacen inversion o proyectos en el club?

Las inversiones y proyectos en el club se pueden financiar mediante ingresos
generados por las clases y servicios ofrecidos, asi como a través de alianzas con
empresas interesadas en patrocinar el deporte o mediante la bisqueda de apoyo

financiero de entidades gubernamentales u organizaciones sin fines de lucro.
(Cuales son las fuentes de ingreso que tiene la academia actualmente?

Las principales fuentes de ingresos de la academia incluyen la matricula de
estudiantes, el alquiler de la pista y equipos a otras academias, y la venta de

productos relacionados con el bicicross, como equipos y accesorios.
(Dispone de formas de pago? ;Cuales?

Si, se ofrece diversas formas de pago para facilitar la accesibilidad a los
servicios de la academia, como pagos en efectivo, transferencias bancarias, tarjetas

de crédito/débito y plataformas de pago en linea como Payphone
Actividades Clave

(Cuales son las actividades centrales, las mas importantes del club? Es decir, las

actividades que se deben realizar para que funcione el negocio.

Las actividades clave del Club Deportivo Carpes incluyen la organizacion y
gestion de las clases de bicicross, el entrenamiento de los deportistas, el
mantenimiento de la infraestructura, la promocién de la academia, la gestion

financiera y contable.
Recursos Clave

(,Qué recursos considera usted mas importantes para el funcionamiento efectivo de

la academia de bicicross?

Los recursos mas importantes para el funcionamiento efectivo de la academia

de bicicross incluyen: Recursos humanos altamente calificados, como entrenadores
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con experiencia en el deporte. Infraestructura adecuada, que incluye una pista
privada y equipos de entrenamiento. Recursos financieros para cubrir gastos
operativos, inversion en infraestructura y promocion. Recursos intelectuales, como

la reputacion de la marca y los logros deportivos de los estudiantes.

(Cuales son los recursos que diferencian a la academia de otras academias de

bicicross?

Los recursos que diferencian al Club Deportivo Carpes de otras academias de
bicicross son su infraestructura propia, por lo que se puede dar una gran flexibilidad
en los horarios, la experiencia de sus entrenadores, la calidad del entrenamiento y

los logros deportivos de sus estudiantes.
(Hay algun recurso que se pueda mejorar o adquirir para ofrecer un mejor servicio?

Se pueden considerar mejoras en la infraestructura, como la incorporacion de
tecnologia para la gestion administrativa y la optimizacion de procesos, asi como la
capacitacion continua para el personal y la actualizacion de equipos de

entrenamiento para mantenerse al dia con los avances en la disciplina deportiva.
Estructura de Costes
(Cuales son los principales elementos de gasto en la academia de bicicross?

Los principales elementos de gasto en la academia de bicicross pueden incluir:
salarios y compensacion para el personal, incluidos entrenadores y personal
administrativo. Costos de infraestructura, como mantenimiento de la pista y equipos

de entrenamiento. Gastos de marketing y publicidad. Pago de arriendo.

Aliados Clave
(Qué colaboraciones o alianzas considera usted que son fundamentales para el éxito

de la academia de bicicross?

Las colaboraciones fundamentales para el éxito de la academia de bicicross
son aquellas que permiten garantizar el suministro de equipos de calidad, la
promocion del deporte entre los nifios y el acceso a eventos y competiciones. Por
lo tanto, establecer alianzas con tiendas especializadas en bicicletas, instituciones
educativas y federaciones deportivas locales es esencial para asegurar el

crecimiento y la academia.
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( Como evaluarias la importancia de las relaciones con proveedores, patrocinadores

u otras entidades externas?

Las colaboraciones brindan recursos financieros, acceso a equipos
especializados y oportunidades de promocion que son fundamentales para el
funcionamiento diario y el crecimiento a largo plazo. Poder mantener relaciones
solidas con estos aliados permite ofrecer una experiencia de alta calidad a los

deportistas.
(Con que empresas piensa usted que deberia aliarse para alcanzar sus objetivos?

Asociarse con fabricantes de bicicletas reconocidos, marcas de indumentaria
deportiva de calidad y empresas relacionadas con la salud y el bienestar seria muy

beneficioso.
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CAPITULO 3

3. MODELO DE NEGOCIO CON LA
METODOLOGIA CANVAS

El Club de Ciclismo CARPES se establece como una institucion dedicada al
fomento y desarrollo del deporte del bicicross, ofreciendo una propuesta de valor
centrada en la excelencia del entrenamiento y el crecimiento deportivo de sus
clientes. En este capitulo, se analiza en detalle los diferentes aspectos que
conforman su modelo de negocio, desde la segmentacion del mercado hasta la
estructura de costos, pasando por la propuesta de valor, los canales de distribucion,
la relacion con el cliente, los flujos de ingresos, las actividades clave, los recursos
clave, los aliados clave y la estructura de costos. Cada uno de estos elementos
desempefia un papel crucial en la operacion y el éxito del Club CARPES, y su
comprension es fundamental para evaluar su funcionamiento y potencial de
crecimiento. A lo largo de este capitulo, se examina detalladamente cada uno de
estos aspectos, destacando tanto sus fortalezas como las oportunidades de mejora,
con ¢l objetivo de ofrecer una vision integral y completa del modelo de negocio del

Club CARPES

Figura 15
Propuesta de Modelo de Negocio Canvas

Actividades Relacion

w Clase @ con Clientes @
N

Segmento de

Socios Propuesta de

2 Nalor Clientes
Clave S°%,
Recursos o&b
Clave Canales
N\ =)=
Q@Q Estructura de Costos Fuentes de Ingresos
N—r

Nota: Extraido de Osterwalder y Pigneur (2011)
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3.1 Segmentacion del Mercado

La propuesta de valor del Club de Ciclismo CARPES se centra en atender a
un segmento especifico de mercado: personas con nifios de entre 3 y 16 afos, asi
como principiantes interesados en el ciclismo de carrera. Dentro de este segmento,
los clientes mas relevantes suelen ser aquellos con nifios de entre 5 y 10 afios,

quienes muestran un interés particular en el ciclismo de carrera.

3.2 Propuesta de Valor

La academia CARPES proporciona un entorno 6ptimo para el desarrollo de
deportistas de bicicross, respaldado por una infraestructura de calidad, entrenadores
capacitados y un espacio seguro. Su enfoque en la excelencia del entrenamiento y

los logros deportivos contribuye atin mas a esta experiencia tnica.

CARPES se destaca por ofrecer a sus clientes un ambiente ideal para el
crecimiento deportivo, brindando tanto clases estructuradas como personalizadas.
Ademas, su pista propia asegura un entorno seguro y controlado para la practica,

eliminando preocupaciones sobre el acceso no autorizado.

La academia satisface las necesidades de los clientes al proporcionar un lugar
adecuado para el entrenamiento, asi como instruccion y guia profesional para
mejorar las habilidades deportivas. Asimismo, ofrece oportunidades para participar
en actividades recreativas y competitivas relacionadas con el ciclismo, todo
mientras fomenta un ambiente amigable y motivador que promueve el desarrollo

deportivo y social.

Con clases adaptadas a diferentes segmentos de clientes y entrenamiento
personalizado para abordar areas especificas de mejora, CARPES se compromete a
satisfacer las necesidades individuales de cada deportista sin perder de vista su

objetivo principal: impulsar el crecimiento y el éxito en el mundo del bicicross.
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3.3 Canales

Los segmentos de clientes del Club de Ciclismo CARPES expresan su
preferencia por acceder a través de diversos canales como la publicidad en linea,
las redes sociales, las recomendaciones personales y los eventos deportivos locales.
Actualmente, la conexion se establece principalmente mediante recomendaciones
personales, aunque se reconoce el potencial de ampliar la presencia a través de las

redes sociales.

La integracion de los canales se realiza ofreciendo una primera clase gratuita
para garantizar una experiencia segura e inclusiva. Ademas, muchas personas
descubren la academia a través de las redes sociales y optan por inscribir a sus hijos
utilizando esta plataforma. Hasta el momento, se ha observado que la estrategia de

ofrecer una clase gratuita es la mas efectiva para retener a los clientes.

Aunque las recomendaciones personales son mas rentables en términos
directos, se reconoce el valor de las redes sociales para atraer un mayor nimero de
clientes potenciales. Por lo tanto, se estan enfocando los esfuerzos en reforzar este

canal y maximizar su potencial.

Para integrar los canales con las rutinas de los clientes, el Club de Ciclismo
CARPES ofrece horarios flexibles que se adaptan a sus necesidades y compromisos

diarios, facilitando asi su participacion en las actividades de la academia.

3.4 Relacion con el Cliente

La interaccion a través de las redes sociales, junto con respuestas rapidas a
consultas y comentarios, constituyen elementos clave para mantener una relacion
solida con los segmentos de clientes del Club de Ciclismo CARPES. Ademas, se
ofrecen clases de prueba para permitirles evaluar los servicios antes de
comprometerse por completo. Se espera establecer y mantener una relacion
impulsada por la retencion del cliente, donde la categoria de relacion adoptada es

de tipo "Asistente personal".

Hasta el momento, se han establecido canales de comunicacion directa para
satisfacer las necesidades de los clientes, ya sea en relacion con el entrenamiento o

con aspectos financieros. No obstante, se reconoce la necesidad de reforzar la
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relacion con los entrenadores, dada la alta demanda de deportistas y la dificultad de
mantener una comunicacion individualizada con todos ellos. Estas interacciones no
implican ningun costo adicional y se integran perfectamente con el resto del modelo
de negocio al proporcionar una comunicacion personal y rapida que complementa
la propuesta de valor. Ademas, se alinean con los canales de comunicacion al
garantizar que tanto la parte financiera como los entrenadores brinden la

informacion y asistencia necesarias para satisfacer las necesidades de los clientes.

3.5 Flujo de Ingresos

Los clientes del Club de Ciclismo CARPES muestran una disposicion a pagar
por la calidad del servicio ofrecido, priorizando este aspecto sobre el precio.
Aunque la mayoria de ellos no centran su atencion en el costo, se reconoce la
existencia de casos especificos donde se proporciona asistencia econémica para
asegurar la accesibilidad al servicio. Actualmente, los clientes realizan pagos por
las clases de ciclismo de BMX, beneficiandose de la experiencia de entrenadores
profesionales en el deporte. En cuanto a los métodos de pago, la mayoria de los
clientes optan por abonar mensualmente, ya sea en efectivo o a través de
transacciones bancarias; un porcentaje minoritario aprovecha los descuentos por
pago anual. La preferencia generalizada recae en las transacciones bancarias debido

a su comodidad y seguridad.

En términos de contribucion a los ingresos generales, el principal flujo
proviene de las mensualidades, aunque también se generan ingresos adicionales
mediante publicidad y el alquiler de la infraestructura deportiva. Existe un potencial
significativo para aumentar los ingresos a través de la implementacion de
membresias o paquetes de clases con descuentos, lo que puede diversificar y

fortalecer atin mas las fuentes de ingresos de la academia.

3.6 Actividades Claves

Las propuestas de valor de la academia requieren una serie de actividades
clave para asegurar su efectividad. Esto implica la organizacion y gestion de clases
de bicicross adaptadas a diferentes segmentos de clientes, asi como el ofrecimiento

de entrenamiento personalizado para abordar areas especificas de mejora en cada
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deportista. Mantener la infraestructura en 6ptimas condiciones también es esencial

para ofrecer un ambiente adecuado para el desarrollo deportivo.

En cuanto a los canales de distribucion, las actividades clave incluyen la
promocion activa de la academia para aumentar su visibilidad y atraer nuevos
clientes. Ofrecer la primera clase gratis se presenta como una estrategia importante
para captar la atencion de potenciales deportistas y sus familias, permitiéndoles
experimentar los beneficios del entrenamiento en la academia antes de

comprometerse.

En lo que respecta a las relaciones con los clientes, la organizacion y gestion
efectiva de las clases de bicicross sigue siendo una actividad clave. Ademas,
mantener una comunicacion actualizada y constante con los clientes a través de
grupos de WhatsApp u otros medios es fundamental para garantizar que estén
informados sobre eventos, cambios en los horarios de clases y otras actualizaciones
importantes. Esta interaccion directa fortalece la relacion con los clientes y

promueve su satisfaccion y lealtad hacia la academia.

En cuanto a los flujos de ingresos, las actividades clave incluyen el
entrenamiento continuo de los deportistas, la gestion de la cartera de clientes y la
administracion de becas socioecondmicas para asegurar la accesibilidad al servicio.
Ademas, la comunicacion y negociacion con otras academias para el alquiler de la
pista también son actividades importantes para garantizar una fuente adicional de

ingresos para la academia.

3.7 Recursos Clave

Los recursos clave del Club CARPES incluyen tanto activos tangibles como
intangibles que son fundamentales para el funcionamiento y la entrega de sus
servicios. En primer lugar, el recurso humano es crucial, con entrenadores
profesionales en el deporte que garantizan la calidad del entrenamiento y el
desarrollo deportivo de los deportistas. Ademas, el personal de administracion y
mantenimiento son recursos esenciales para garantizar una comunicacion efectiva
con los clientes y mantener las instalaciones en 6ptimas condiciones. En términos
de infraestructura, contar con instalaciones propias proporciona al Club CARPES

un control total sobre su entorno de entrenamiento, eliminando la dependencia de
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la disponibilidad de instalaciones externas. En cuanto a los recursos financieros, la
inversion en publicidad y promocion es vital para aumentar la visibilidad del club
y atraer nuevos clientes, mientras que la gestion adecuada de las finanzas garantiza

la sostenibilidad a largo plazo de la academia.

3.8 Aliados Clave

El Club CARPES ha establecido alianzas estratégicas con varios socios clave
que desempefian un papel fundamental en su funcionamiento y desarrollo. Entre
estos socios se encuentran las federaciones deportivas locales, que proporcionan
apoyo institucional y acceso a eventos y competiciones a nivel regional o nacional.
Asimismo, las instituciones educativas son aliados importantes, ya que colaboran
en la promocion del deporte entre los estudiantes y facilitan el acceso a instalaciones

y recursos educativos para los deportistas del club.

Ademas de los socios mencionados, el Club CARPES cuenta con proveedores
clave que suministran los recursos necesarios para su funcionamiento. Entre estos
proveedores se incluyen fabricantes de indumentaria deportiva, que ofrecen
equipamiento de calidad para los deportistas, y distribuidores de bicicletas y
accesorios, que proporcionan los medios necesarios para la practica del ciclismo.
Estos proveedores clave son fundamentales para garantizar que los deportistas
cuenten con el equipo adecuado y las herramientas necesarias para su entrenamiento

y competicion.

En términos de recursos clave adquiridos de los socios, el Club CARPES se
beneficia de indumentaria deportiva de alta calidad a precios preferenciales, lo que
permite a los deportistas contar con equipamiento adecuado sin incurrir en costos
excesivos. Ademas, la colaboracion con instituciones educativas y federaciones
deportivas locales proporciona al club acceso a infraestructura adicional para la
organizacion de eventos y competiciones, lo que contribuye al desarrollo y

promocioén del deporte en la academia.

3.9 Estructura de Costes

Dentro de la estructura de costos del Club CARPES, los gastos maés

significativos se centran en varios aspectos clave para el funcionamiento de la
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academia. Esto incluye los salarios de los entrenadores, que representan una parte
importante del presupuesto debido a la necesidad de contar con personal calificado
y dedicado para proporcionar un entrenamiento de calidad a los deportistas.
Ademas, los salarios del personal de administracion también son una partida
importante, ya que son fundamentales para la gestion eficiente de la academia y la
atencion adecuada a las necesidades de los clientes. El costo de mantenimiento de
las instalaciones también es significativo, ya que garantizar un entorno seguro y
adecuado para la practica del ciclismo requiere inversiones regulares en la

infraestructura y el equipamiento.

Entre los recursos clave que representan los mayores costos para el Club
CARPES se encuentran el arrendamiento del terreno donde se encuentra ubicada la
academia, asi como los pagos de salarios para el personal, tanto entrenadores como
administrativos. Ademas, la inversion en equipos especializados como la maquina
Pro-Gate y el compresor para los entrenamientos. El mantenimiento de la pista de
bicicross también constituye una parte importante del presupuesto, asi como los
gastos asociados con el marketing y la publicidad para promocionar la academia y
atraer nuevos clientes, también representan costos significativos dentro de la

estructura de costos del Club CARPES.

Las actividades clave que representan los mayores costos dentro del modelo
de negocio incluyen principalmente el mantenimiento de la infraestructura y los
entrenamientos. El mantenimiento de la infraestructura es esencial para garantizar
un ambiente seguro y adecuado para la practica del ciclismo, lo que requiere una
inversion significativa en capital para mejoras y reparaciones. Ademas, los
entrenamientos son una parte fundamental de la propuesta de valor, especialmente
cuando se trabaja con nifios. Los entrenadores deben contar con conocimientos
solidos en pedagogia deportiva, asi como una amplia experiencia en el deporte del
bicicross, lo que puede resultar en costos elevados para la contratacion y retencion

de personal calificado.

39



CONCLUSIONES

La investigacion proporciona elementos significativos que muestran la
situacion actual de la academia de bicicross CARPES, asi como las areas y
actividades que deben innovarse para hacer mas atractivo su modelo de negocio. Se
identifica un fundamento tedrico solido para proporcionar solidez a la filosofia

organizacional y al modelo de negocio.

En cuanto al diagnostico de la situacion actual de la academia, la
investigacion presenta como fortaleza principal la identificaciéon de un solido
fundamento tedrico que sustenta la gestion organizativa de la academia de bicicross
CARPES. Sin embargo, como debilidad, podria sefialarse la necesidad de una
mayor profundidad en el andlisis de las amenazas externas. En cuanto a las
oportunidades, la investigacion abre la puerta a mejoras significativas mediante el
disefio de un modelo de negocio orientado a la optimizacion de la gestion
organizativa. Por otro lado, entre las amenazas mas destacadas se encuentran los

cambios en el entorno competitivo y las posibles limitaciones de recursos.

El modelo de negocio disefiado utilizando la metodologia Canvas para el club
de bicicross CARPES revela una estructura solida que aborda de manera integral
los aspectos clave de la gestion deportiva. Se enfoca en ofrecer un entrenamiento
de calidad, adaptado a las necesidades especificas de los ciclistas, diversificando
los canales de distribucion e impulsando una relacion cercana con los clientes. Se
identifican las actividades clave y se establecen alianzas estratégicas para garantizar
recursos adicionales y apoyo financiero. En conjunto, estos elementos proporcionan
una vision clara de como el club CARPES puede alcanzar sus objetivos y

mantenerse competitivo.

Los objetivos planteados se han cumplido de manera integral al identificar un
fundamento teorico so6lido y llevar a cabo un exhaustivo diagnéstico de la situacion
actual de la academia. Estos logros son esenciales para el disefio de un modelo de

negocio efectivo y orientado a mejorar la gestion de la organizacion.
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RECOMENDACIONES

Para garantizar la viabilidad a largo plazo del modelo de negocio de la
academia de bicicross CARPES, es esencial la revision constante del modelo de
negocio versus las novedades que se presentan en el macro y micro entorno en
relacion a la actividad econdmica de la academia. También se recomienda,
optimizar las operaciones internas, lo que requerird una inversion continua en

sistemas de gestion deportiva y plataformas digitales.

Ademas, se recomienda desarrollar un plan integral de gestion de riesgos
externos para abordar amenazas potenciales como desastres naturales, cambios
regulatorios o crisis economicas. Esto incluye comprar seguros adecuados,
diversificar proveedores y crear reservas financieras para hacer frente a
circunstancias imprevistas. Asimismo, se sugiere una mayor integracion en la
comunidad local mediante la participacion en eventos benéficos y programas de
responsabilidad social corporativa, lo que puede mejorar la reputacion de la
academia y generar un mayor apoyo de la comunidad, fortaleciendo asi su posicion

en el mercado del bicicross.
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ANEXOS

Se ubicara en anexos la informacion que se considere estrictamente necesaria para
la comprension del trabajo de titulacion: datos inéditos, textos dificilmente accesibles,

cuestionarios, calculos especializados, etc.

Anexo 1. Base de Datos de encuestas

Encuesta para un
Club de Ciclismo (resj

Anexo 2. Planificacion de la entrevista

planificacion para las
entrevista.docx

Anexo 3. Entrevista

WhatsApp Audio
2024-05-23 at 22.37.4
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