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Hablar del Club de Nutricion y Fit La Independencia, también conocido como Caro & Jeiner Fit, es
hablar de una historia de constancia, pasion y transformacion. Este proyecto nace en el ano 2015,
cuando Carolina y Jeiner, una pareja calefia con vocacion por el bienestar, decidieron comenzar desde
casa con algo que los movia: ayudar a las personas a sentirse mejor consigo mismas a través de la
nutricion.

En esos primeros anos, el enfoque estuvo centrado en una linea de productos nutricionales. No
contaban con un gimnasio ni un gran espacio, pero si con un fuerte compromiso por guiar a sus
clientes en su proceso de cambio fisico y emocional. Fue en ese entorno mas intimo donde se
empezaron a construir relaciones reales con las personas, una comunidad que poco a poco fue
creciendo.

Actualmente, cuentan con una comunidad activa de mas de 140 clientes, entre constantes y no
constantes, y su impacto en el sector es evidente: son reconocidos no solo por sus resultados, sino por
la energia positiva que transmiten dia a dia.

En Google, se pueden encontradar como:
Club de Nutricion y Fit La Independencia”
Direccion: Calle 39 #41-57, Cali, Valle del Cauca.

Se propone la siguiente Vision

Ser el gimnasio lider en bienestar integral en nuestra ciudad, reconocido por ofrecer un servicio
cercano, de calidad y adaptado a las necesidades de cada cliente, promoviendo habitos saludables y
una mejor calidad de vida.

Se propone la siguiente Mision

Brindar un espacio seguro, motivador y profesional donde nuestros usuarios puedan alcanzar sus

objetivos fisicos, mentales y de bienestar, a través de programas personalizados, atencion humana y
tecnologia al servicio del entrenamiento.
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Se proponen los siguientes Objetivos

Generales
° Consolidar una operacion eficiente, rentable y con alto impacto en la comunidad.
° Posicionar la marca como referente de calidad y servicio en el sector fitness.

Especificos

Aumentar la base de clientes activos en un 20% en el proximo ano.

Implementar procesos operativos estandarizados para mejorar la atencion al cliente.
Ofrecer nuevos servicios complementarios (nutricion, clases grupales) en el corto plazo.
Mejorar el nivel de satisfaccion del cliente mediante programas de fidelizacion.

Descripcion del mercado que atiende

El gimnasio atiende principalmente al mercado local, compuesto por personas interesadas en mejorar
su salud, apariencia fisica, rendimiento y bienestar general. Este mercado valora espacios comodos,
seguros y con acompanamiento profesional en su proceso de entrenamiento.

Perfil de los clientes

Sus clientes son personas entre los 15 y 60 anos activas, con interés en el ejercicio fisico, la salud y la
buena apariencia. Muchos de ellos trabajan o estudian, por lo que valoran horarios flexibles, rutinas
efectivas y un ambiente agradable. También se atienden adultos mayores y personas con objetivos
especificos como rehabilitacion, pérdida de peso o aumento de masa muscular.
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b) Evaluacion de Areas Funcionales:

ANALISIS DE AREA FUNCIONALES
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30

ESTRATEGIA RELACION COM FINANZAS OPERACIOMES CALIDAD GESTION DEL
CLIENTES CONOCIMIENTO

== CALIFICACION OBTENIDA i CALIFICACIGN I DEAL

Qué encontramos:

Estrategia: Se evidencia una falta de direccion clara y alineacion de objetivos, lo que limita el
crecimiento y la toma de decisiones a largo plazo.

Calidad: Existen falencias en los estandares de servicio y control, lo que genera inconsistencias en la
experiencia del cliente.
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Que encontramos

Autonomia | | 35 actividades no estan tan bien planificadas como se espera, porque no se explica a
detalle que se debe hacer, esto genera que los trabajadores dependan del lider y no
tengan autonomia en la toma de decisiones.

Claridad
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Oportunidades de Mejora del Lider
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Qué encontramos:

Comunicacioén
No desarrolla acciones de comunicacion efectiva con otra organizaciones ni
tampoco con las personas que le colaboran, nos es capaz de dar prioridades al

negocio y no enfoca las actividades al logro del mismo. No promueve el cambio
para la mejora constante en el negocio y le cuesta asimilar las cosas de manera
rapida.

Aprendizaje
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Firma del empresario, la cual certifica que el Informe de Diagnostico de su empresa le fue
entregado y explicado por parte del Consultor al finalizar la etapa de Diagnostico:

Fecha: 17 de julio de 2025
Firma del Consultor:
Esteban Montoya
Oilan Amezguito
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Modelo de Negocio CANVAS (LIENZO)

Compaiiia: PROTEIN BARY FIT CLUB

‘Diser‘\ado por: Esteban Montoya

Fecha: 14-07-2025

SEGMENTO DE CLIENTES @

ACTIVIDADES O PROCESOS CLAVE

PROPUESTA DE VALOR

El gimnasio esta dirigido a un piblico diverso que incluye
adolescentes, jovenes, adultos y adultos mayores.
|Atiende principalmente a personas interesadas en
mejorar su condicion fisica, mantener habitos
saludables, bajar de peso 0 aumentar masa muscular.

I También abarca a quienes buscan orientacién
nutricional y consumen productos de suplementacion
como proteina, creatina y tés.

Venta, Atenciénal cliente, Servicio Asesoria,
Posventa, Prestacion de servicio,
Distribucion.

La empresa ofrece entrenamiento semi personalizado
en un ambiente comodo y no masificado, con
atencion cercana y adaptada a las metas individuales
de cada cliente. Complementa este servicio con un bar
de productos nutricionales, principalmente Herbalife,
que permite a los usuarios mejorar su rendimientoy
recuperacion. Ademés, brinda orientacion en habitos
alimenticios para potenciar los resultados fisicos.

RECURSOS CLAVE

la independencia con sus maquinas e infraestructura,

|y nutricional, el stock de productos para el bar, y la
comunidad de clientes activos que mantiene el flujo
del negocio.

Los recursos claves se encuentran el local fisico, barrio

el personal entrenado para brindar asesoria deportiva

RELACION CON CLIENTES

<

La relacion es cercana, personalizada y basada en la
confianza. Se da un acompafiamiento constante,
seguimiento de los progresos, asesoria individual y
comunicacion directa, lo cual genera fidelizacion y
recomendaciones por parte de los mismos usuarios.

ALIANZAS CLAVES

Las alianzas mas importantes son con los proveedores
de suplementos nutricionales, como Herbalife, y con
lasesores en nutricion que respaldan los planes
ofrecidos. Estas alianzas son fundamentales para
lcumplir con la propuesta de valor ya que fortalecen la
calidad del servicio, garantizan una asesoria
lespecializada y contribuyen a generar bienestar y
satisfaccion en los clientes.

CANALES L@
El contacto con los clientes se da principalmente de
manera presencial en el gimnasio. También se utilizan
canales digitales como WhatsApp para brindar

informacion, hacer seguimiento y promocionar
servicios y productos.

ESTRUCTURA DE COSTOS Z‘-

Los costos principales son el pago al personal, la compra de suplementos y productos para el bar, el mantenimiento de los equipos, los
servicios piblicos e impuestos como el catastro que es anual y otros.

FUENTES DE INGRESOS

Los ingresos se generan por dos vias principales: las mensualidades pagadas por el acceso al gimnasio, y la venta de
productos del bar nutricional (productos de nutricion)




