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Resumen

El presente trabajo aborda la oportunidad estratégica de ConectaFit para posicionarse
como la plataforma fitness lider en la comunidad de habla hispana, unificando entrenadores y
aficionados para resolver el alto indice de desmotivacién y aislamiento del entrenamiento
digital. El objetivo general fue proponer una estrategia escalable y validada para alcanzar dicho
liderazgo. Para ello, se definiéd un Modelo de Negocio de Plataforma Digital Freemium y se utilizd
la metodologia Lean Startup y los principios de la Economia Colaborativa como marco tedrico.
Las principales conclusiones demuestran que la viabilidad del proyecto reside en dos pilares: el
versionado de la informacion y el Crowdsourcing. Se propone implementar un MVP Conserje
para validar la Hipétesis del Valor, confirmando si la recompensa por participacion genera la
fidelizacion necesaria. Estratégicamente, el crecimiento debe basarse en la estrategia del
productor evangelista, incentivando a los entrenadores a traer su audiencia, lo que impulsa los
efectos de red positivos y permite a ConectaFit escalar la oferta de contenido a costos

marginales bajos.

Palabras Clave: Plataforma Digital, Estrategia Escalable, Economia Colaborativa, Lean

Startup, MVP Conserje, Crowdsourcing, Efectos de Red, Fidelizacidn, Gamificacién, Versionado
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Introduccién

El sector del fitness digital se encuentra en una etapa de madurez y fragmentacion,
donde la mera provisién de rutinas o servicios de entrenamiento ya no constituye una ventaja
competitiva sostenible. La relevancia de este trabajo radica en abordar el desafio de la retencion
de usuarios mediante la creaciéon de una propuesta de valor basada en la comunidad vy la
gamificacion de la actividad. En este entorno, ConectaFit se presenta como un caso de estudio
crucial, al buscar redefinir la experiencia digital de entrenamiento, pasando de ser una
herramienta pasiva a un ecosistema de interaccién activo.

Nuestro interés en este proyecto surge del novedoso modelo de negocio que aplica
ConectaFit, el cual se escapa del esquema tradicional donde los entrenadores solo ofrecen
servicios unidireccionales. La plataforma permite y fomenta el feedback constante, el
intercambio de experiencias y el aprendizaje autodidacta sobre entrenamiento y nutricién. La
oportunidad estratégica que abordamos es el posicionamiento de ConectaFit como la
plataforma fitness lider y la mayor comunidad de habla hispana. Buscamos capitalizar la falta de
un servicio integral que combine eficientemente el registro de entrenamiento, la interacciéon
comunitaria y la recompensa por participacion, con el fin de ofrecer un espacio donde los
aficionados se motiven mutuamente y adquieran un conocimiento que les permita ser
auténomos en su desarrollo fisico, sin depender externamente de por vida.

Para la resolucion de esta oportunidad y el analisis del potencial de ConectaFit, este

trabajo se fundamenta en el marco tedrico provisto por las siguientes unidades del programa de
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la materia: Unidad N°7 (Modelos de Negocios Digitales), Unidad N°8 (Economia Colaborativa) y
Unidad N°9 (Lean Startup).

El presente documento se estructura de manera secuencial para abordar la oportunidad
estratégica. Comenzaremos con un analisis detallado del contexto y la delimitacién del problema
u oportunidad, seguido por un desarrollo enfocado en la aplicacién de las Unidades 7, 8 y 9 al
caso ConectaFit. Finalmente, se presentara una conclusién con recomendaciones estratégicas
solidas que busquen optimizar el funcionamiento, escalabilidad y la ventaja competitiva de la

plataforma.

Situacion Problematica

El ecosistema fitness ha experimentado una transformacién digital acelerada,
especialmente tras la pandemia. La demanda de soluciones de entrenamiento accesibles,
flexibles y comunitarias es alta. El mercado global de aplicaciones de fitness y salud movil esta
en constante crecimiento, proyectandose miles de millones en valor, con un alto indice de
adopcidon en América Latina y Espaifa. Si bien existen plataformas lideres a nivel mundial
(principalmente en inglés), el mercado de habla hispana carece de una solucion integral que
combine entrenamiento, comunidad y gamificacién de forma nativa y culturalmente relevante.
Las ofertas actuales son a menudo traducciones o se centran solo en una funcionalidad (ej: solo
rutinas o solo registro). El indice de abandono en las apps de fitness es alto, debido a la falta de
motivacion, aislamiento y a la sobreinformaciéon que hay respecto a los temas de interés. La
interaccion social y el reconocimiento de logros son factores criticos para la retencidén a largo

plazo. ConectaFit emerge en este contexto como una plataforma que integra entrenamiento
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personalizado, registro digital, comunidad interactiva y una Academia Virtual basada en la
actividad del usuario.

La oportunidad de ConectaFit no es solo competir en el mercado de apps fitness, sino
liderar la formacién de una comunidad unificada en el mundo de habla hispana. Posicionarse
como la primera plataforma fitness de habla hispana que unifique la mayor comunidad activa
de entrenadores y aficionados, resolviendo el problema de la desmotivacion y el aislamiento en
el entrenamiento digital. La propuesta se centra en el ciclo de fidelizaciéon y recompensa: El
usuario mejora su entrenamiento - participa en la comunidad = desbloquea contenido selecto

- es motivado y premiado = se queda en la plataforma.

Elegimos esta oportunidad porque aborda la necesidad fundamental de un
modelo de negocio digital: la retencidon de usuarios y la creacidon de valor comunitario. La

diferenciacidon de ConectaFit radica en el engagement profundo que genera al:

1. Conectar a los dos polos del ecosistema: entrenadores (generadores de
contenido y guias) y aficionados (consumidores y participantes).

2. Gamificar la permanencia: el sistema de "premios" y desbloqueo de la
Academia Virtual incentiva el uso continuo, transformando el entrenamiento de una

tarea solitaria a una actividad social y recompensada.

Para la resolucion de esta oportunidad y el analisis del potencial de ConectaFit, este
trabajo se fundamenta en la aplicaciéon practica de los conocimientos adquiridos en las
siguientes unidades del programa de la materia: Modelos de Negocio de Internet; se
comprendera como la propuesta de valor de la empresa se traduce en una estructura de
ingresos y costes viable. El andlisis se centrara en la retencidn de usuarios (métrica clave en

negocios de plataforma) y cdmo el valor generado por el engagement se puede monetizar de
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manera eficiente (por ejemplo, mediante modelos freemium o suscripcién premium al
contenido selecto), diferencidndose de los modelos tradicionales de solo suscripcidn.
Crowdsourcing y Economia Colaborativa; se analizara cdmo la interaccién entre aficionados y
entrenadores en la comunidad, asi como el contenido y los datos de entrenamiento generados
por los usuarios, se convierten en el activo principal del servicio, permitiendo aprovechar el
poder de la inteligencia colectiva para mejorar la experiencia y generar efectos de red creando
una barrera de entrada significativa para la competencia. Lean Startup; permitird proponer una
estrategia agil para la adquisiciéon y fidelizaciéon de usuarios, mediante el ciclo de Construir-
Medir-Aprender (CMA), asegurando que el desarrollo de la plataforma se enfoque en las

necesidades reales del mercado hispanohablante.

Abordar esta oportunidad a través del crecimiento de ConectaFit tendra un impacto

positivo triple:

1. Impacto en el usuario (aficionado): proporciona un entorno motivador
y mejora sus resultados fisicos mediante el acceso a conocimiento y apoyo comunitario.

2. Impacto en el Entrenador: Crea una plataforma para la monetizacion de
su experiencia y la expansion de su marca personal a la mayor comunidad fitness de
habla hispana, sin las barreras de las redes sociales tradicionales.

3. Impacto Empresarial (ConectaFit): Permite construir una barrera de
entrada significativa para la competencia a través del Network Effect y la lealtad del

usuario, asegurando un crecimiento exponencial y sostenible.

Preguntas de Investigacion
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1- ¢De qué manera el modelo de negocio basado en la gamificacion de la participacién
y el contenido selecto (Academia Virtual) puede generar una ventaja competitiva sostenible que
posicione a ConectaFit como la plataforma lider en retencién y comunidad en el mercado
hispanohablante?

2- ¢Como se puede optimizar el concepto de Crowdsourcing y Economia Colaborativa
dentro de ConectaFit para maximizar los efectos de red y acelerar la adquisicidn y la activacion
de nuevos usuarios (tanto aficionados como entrenadores) en la comunidad hispana?

3- ¢Cuales son las métricas clave y los experimentos estratégicos iniciales mas criticos

gue ConectaFit debe implementar para validar rdpidamente su propuesta de valor?

Objetivo General
El objetivo general de este trabajo es proponer una estrategia robusta y escalable que

permita a ConectaFit alcanzar el liderazgo en la comunidad fitness de habla hispana.

Objetivos Especificos

. Disefiar un esquema detallado de la propuesta de valor y la experiencia
de usuario de ConectaFit que evidencie cémo la combinaciéon de la gamificacion
(premios por actividad) y el contenido selecto (Academia Virtual) genera una ventaja
competitiva sostenible y maximiza la retencion de usuarios.

. Proponer una estrategia de crecimiento y activacion de usuarios basada

en la Economia Colaborativa, definiendo los incentivos clave (para aficionados vy
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entrenadores) y las funcionalidades de la comunidad necesarias para maximizar los
efectos de red

. Establecer un plan de validacidon agil bajo la metodologia Lean Startup,
definiendo los KPIs criticos (adquisicion, retencién y engagement) y proponiendo un
conjunto de experimentos iniciales (MVPs) enfocados en validar la demanda y la

escalabilidad de las funcionalidades comunitarias y de recompensa.

Marco Metodolégico

El presente trabajo se desarrolla bajo un marco metodolégico riguroso y adaptado a las
dindmicas de la innovacién y los negocios digitales, con el fin de proponer soluciones
estratégicas y validadas para el caso.

1- El enfoque de la investigacion es Aplicado y Descriptivo-Explicativo.

El objetivo final del trabajo es resolver una oportunidad estratégica concreta en
una organizacion simulada (ConectaFit), buscando alcanzar el posicionamiento de liderazgo en
la comunidad fitness hispana. La aplicacion de la teoria busca resultados practicos y accionables.

2- El disefio metodoldgico seleccionado es el de enfoque en un Proyecto de Intervencién
(Propuesta de Estrategia). La parte explicativa del trabajo propone una estrategia clara para la
intervencién futura. Esto incluye la aplicaciéon de la metodologia Lean Startup para validar el
modelo de negocio y la del Modelo Canvas para entender los componentes clave del negocio,
identificar oportunidades de mejora y facilitar la toma de decisiones.

3- Técnicas de recoleccién de datos

. Analisis documental: incluye el andlisis del material teérico provisto por

la catedra (Economia Colaborativa, Crowdsourcing, Plataformas, Lean Startup) y el
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anadlisis de datos publicos y tendencias del sector digital y fitness (para justificar el
contexto y las necesidades del mercado).
° Observacion de procesos (simulada): se simula la observacién de los

procesos al analizar el Modelo Canvas y el disefio de la interaccidn central de ConectaFit.

Marco Tedrico

1. Fundamentos de la Economia de Red

1.1 Plataforma Digital

Una Plataforma Digital se define como un negocio que habilita interacciones creadoras
de valor entre productores externos y consumidores, proveyendo una infraestructura abierta 'y
definiendo reglas de operacion (Parker, Van Alstyne & Choudary, 2016).

1.2 Economia Colaborativa

Se refiere a un sistema econdémico en el que se comparten e intercambian bienes y
servicios a través de plataformas digitales.

1.3 Crowdsourcing

Consiste en externalizar una tarea, tradicionalmente realizada por empleados o
contratistas, a una gran multitud de gente o comunidad a través de una llamada abierta
(Tapscott & Williams, 2006).

2. Disefio del Modelo de Negocio v Estrategia de Precios

2.1 Modelo Canvas (Business Modelo Canvas)
El Modelo Canvas es una herramienta de gestion estratégica que permite describir,
disefar y analizar el modelo de negocio de una organizacién a través de nueve bloques

fundamentales (Osterwalder & Pigneur, 2010).
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2.2 Modelo de negocio freemium y versionado de la informacion

El modelo freemium ofrece una versidn basica del producto o servicio de forma gratuita
y cobra por una versién premium con mads funcionalidades. El modelo se fundamenta en el
versionado de la informacién (Shapiro & Varian, 1999). Esta estrategia consiste en ofrecer
versiones del mismo producto con funcionalidades ajustadas, disefiadas para acentuar las
necesidades de distintos grupos de clientes.

3. Metodologia de Validacién: Lean Startup

3.1 Startup e Incertidumbre

Una Startup es una institucion humana disefiada para crear un nuevo producto o
servicio bajo condiciones de incertidumbre extrema (Ries, 2011). El objetivo no es ejecutar un
plan, sino disefiar un modelo de negocio que sea replicable y escalable a través de la
experimentacion continua.

Un MVP Conserje consiste en simular manualmente la funcionalidad de un producto o
servicio a través de la interaccidon directa con los usuarios, sin necesidad de desarrollar la
tecnologia completa.

3.2 El Ciclo Crear-Medir-Aprender

La metodologia Lean Startup se centra en un ciclo continuo que busca el aprendizaje
validado, es decir, demostrar empiricamente que se esta progresando hacia la construccion de

un negocio viable.

° crear: construir un experimento.

. medir: recolectar datos cuantitativos y cualitativos de la interaccion
real.

. aprender: decidir si se debe perseverar (continuar con la estrategia) o

pivotar (realizar una correccidn estructurada para cambiar las hipédtesis).
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3.3 Producto Minimo Viable (MVP) e Hipdtesis
El Producto Minimo Viable (MVP) es la versidon del nuevo producto que permite a un
equipo recopilar la maxima cantidad de aprendizaje validado sobre los clientes con el minimo
esfuerzo (Ries, 2011). El MVP estd disefiado para probar los actos de fe (asunciones mas
importantes) del modelo de negocio, las cuales se dividen en:
> Hipotesis de valor: ¢El producto o servicio que ofrecemos crea
valor para el cliente?
> Hipodtesis de crecimiento: ¢Como descubriran los clientes el

producto y cdmo se propagara el crecimiento?

Aplicacion

Haciendo un breve repaso, ConectaFit es una plataforma fitness digital enfocada
especificamente en el mercado de habla hispana. Su propuesta de valor central va mas alla del
simple seguimiento de entrenamientos, buscando construir un ecosistema de interaccion y
fidelizacidn. Su oportunidad estratégica es convertirse en la plataforma fitness lider en habla
hispana, logrando construir la comunidad mas grande y activa que conecte ambos polos
(entrenadores y aficionados). Basandonos en las unidades vistas y aplicables del programa de la

materia, podemos determinar cémo se aplican al caso de estudio.

Modelos de Negocios Digitales

Se propone, a fin de determinar su valor, definir a ConectaFit como una plataforma
digital donde su ventaja competitiva radica en ser el principal proveedor comunitario del sector

fitness en habla hispana, apalancandose en los efectos de red y entregando su servicio bajo un
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modelo tecnoldgico SaaS. Esto es esencial porque guia las decisiones mds importantes de la
empresa en cuanto a:

. Guiar la estrategia competitiva y el posicionamiento: saber que el
negocio es una plataforma digital lo obliga a compararlo no solo con otras apps de
rutinas (Saas) sino con otras plataformas comunitarias, como por ejemplo Reddit o
redes sociales de nicho.

° Definir las métricas claves (KPIs): son cruciales los KPIs que midan la
interaccion y la salud de la comunidad, como por ejemplo la tasa de engagement
(participacion en la comunidad y desbloqueo de Contenido) y no solo centrarse en la
adquisicion directa y la tasa de abandono, sin capturar el valor de la red.

La mejor forma de monetizar y capturar valor es a través de un modelo de ingresos
freemium debido a que dicho modelo se apoya en efectos de red lo cual es lo principal que se
busca en la plataforma. La clave es definir con claridad dénde esta el limite de conversidn entre
el plan gratuito y el plan premium.

. Servicios gratuitos: como se busca la maxima exposicidn de ConectaFit,
no vemos sentido en cobrar por participar de la comunidad o querer registrar los
entrenamientos. Debido a que en Internet hay demasiada informacién, carece de
sentido monetizar rutina de entrenamiento estdndares. Si lo cobramos, los usuarios
optaran por las rutinas que hay en Youtube, Google, etc. Por lo tanto, los servicios
gratuitos son las rutinas basicas de entrenamiento, el acceso ilimitado al foro de la
comunidad y el registro de entrenamientos.

° Servicios Premium: accesos a rutina exclusivas creadas por
entrenadores top de la plataforma, analisis avanzado de rendimiento y estadisticas, y

acceso a la Academia Virtual y contenido selecto (entrenamiento, nutricién,
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suplementacion, etc.). Lo que se busca es que el usuario Premium acceda a los planes
de entrenamientos y métricas avanzadas por solo abonar la suscripcién mensual a la
plataforma, se enfoca en un nicho mas selecto de aficionados al entrenamiento que
quieran tener mayor control de sus progresos, que sean usuarios avanzados y el mismo
progreso que ellos necesitan demanda mas intervencion en la plataforma. Y si bien con
el plan Premium tienen acceso también a la academia virtual, esta solo se desbloquea
con participaciones en los foros, registros de entrenamientos, marcas especificas, todo
aquello que haga que sean usuarios mas atractivos dentro de la app.

Principios de Shapiro/Varian aplicados a ConectaFit

El trabajo de Shapiro y Varian se centra en cdmo las leyes econdmicas fundamentales
se aplican de forma especifica a los bienes de Informacion y a los mercados basados en redes.
Los bienes de informacidn son caros de producir inicialmente pero baratos de
reproducir. Esto justifica el modelo de negocio escalable, porque una vez que la infraestructura
de la app y generacion de la Academia Virtual estan creadas el crecimiento masivo de usuarios
en el mercado se vuelve muy rentable, ya que el coste por usuario adicional es insignificante.
La plataforma es un bien de experiencia, cuenta con una version gratuita que los clientes
pueden probar para validar la oferta que ConectaFit esta haciendo y se enfoca ademas en la
riqueza de la informacidn. Internet estd muy saturado de gurus, consejos, tips, estrategias y todo
tipo de recursos que dicen ser mejores que otros, que algunos puedan ser ciertos o no y eso se
filtra en la plataforma al tener acceso a la Academia Virtual que ofrece recursos de los mejores
referentes del mundo del fitness en habla hispana. No es necesario recorrer todos los sitios web.
Las empresas deben crear costes de cambio para retener a los clientes. Cuanto mas
dificil es para el cliente irse, mejor. El registro digital de entrenamientos y la construccion de la

reputaciéon en la comunidad (medallas, contenido desbloqueado) actian como costes de
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cambio. Si un usuario ha registrado un afio de progreso y gand un estatus dentro de la
comunidad de ConectaFit, le resultara costoso (en tiempo y valor emocional) migrar a otra app
y empezar de cero. Esto seria encerrar al cliente (lock-in) a través de los datos y la comunidad.

En cuanto a precios diferenciados, claramente la estrategia es el precio por versiones.
La plataforma opta por simplemente ofrecer un servicio gratuito con lo fundamental de su
propuesta de valor (la comunidad y la gamificacion) y ofrece un servicio de pago por suscripcion
por acceso a recursos mas especificos y avanzados. Esto a su vez marca la diferencia en el
versionado de la informacién, se busca ofrecer el servicio bdsico a los aficionados que sean
nuevo en el mundo del entrenamiento o que no sea su mayor prioridad y ofrecer un servicio
mas especializado de métricas y aprendizaje en la academia a aquellos usuarios que son
intermedios/avanzados, a aquellos que se buscan formarse ya sea por trabajo o por gusto, a
otros entrenadores que quieran formar una marca personal y seguir capacitandose.

Revolucidn de las Plataformas (Parker, Van Alstyne, Choudary)

Los Efectos de Red Positivos son la fuente principal de la ventaja competitiva.
ConectaFit opera con Efectos de Red de Dos Lados: los Aficionados atraen a mas Entrenadores
(por la audiencia) y los Entrenadores atraen a mas Aficionados (por la calidad del contenido).

El éxito de ConectaFit como plataforma se basa en la orquestacion de recursos
externos y la construccidon de comunidades vibrantes, en lugar de controlar recursos Unicos. La
plataforma debe proveer herramientas que hagan facil la conexiéon y el intercambio de valor. La
herramienta de registro digital de ConectaFit debe tener un ingreso sin fricciones (facil y rapido
de usar) para que los usuarios puedan unirse y participar facilmente en la creacién de valor.

Basandonos en las actividades claves de toda plataforma, podemos diferenciar:

1. Atraer: es importante que el negocio resuelva el dilema del huevo o la

gallina: los usuarios de la plataforma no se unirdn a menos que haya contenido relevante
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y selecto y los entrenadores staff (proveedores de contenido) no compartiran contenido

a menos que haya trafico en la plataforma. Nos interesa medir como métrica el

engagement y no métrica simples como la tasa de abandono o la cantidad de usuarios

gue hayan descargado la app porque la participacion activa en clave para su
diferenciacidn.

2. Facilitar: a fin de lograr un intercambio de valor entre los usuarios, la
plataforma debe poner a disposicién herramientas como creaciones de rutina, reviews
de material audiovisual de la plataforma o permitir en el foro que un usuario tenga
recursos y libertad para explayarse en algin tema de su interés. Un ejemplo es que un
usuario que tiene experiencia y mucho interés por variables en el entrenamiento de
fuerza pueda compartir archivos, tips o andlisis propios en el foro sin tantas limitaciones.

3. Emparejar: la plataforma debe estar bien estructurada para que pueda
recolectar datos que pueda potenciar el funcionamiento de la app, siendo el algoritmo
capaz de distinguir cual es el contenido que mas veces se habla en los foros, cuales son
los contenidos de la academia virtual mas comentados o mas vistos.

Para abordar con una estrategia concreta el dilema del huevo o la gallina presente en la
bibliografia de la unidad se propone la estrategia del productor evangelista. ConectaFit debe
disefar la plataforma de manera tal que los entrenadores que colaboren con el contenido de la
misma, a través de la academia virtual, tenga las herramientas para lanzar su contenido de la
forma que ellos prefieran, bajo el formato que ellos deseen (siendo infografias, audio, videos).
Lo que se busca es que los creadores de contenido atraigan a su publico hacia la plataforma y
convertirlos en usuarios. Los entrenadores se llevan una cuota de participacién cada vez que
aportan contenido a la academia virtual, ademads que puedan expandir su marca personal dentro

de la plataforma para que cada vez mas usuarios conozcan su perfil laboral.

—~
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Modelo de Negocios Canvas

u H Y/
ConectaFit
Socios Actividades Propuesta de Relaciones con Segmento de
clave clave valor los clientes clientes

~mantenimiento y desarrollo de ka
platatorma
gestion de la comunidod:

¥ toros moderados (ia
rekocion 56 basa en a interoccion usuario-
usuoria, tipica de una platatorma)

moderacion, incentivos y resolucion ~fidelizacién o través del sistema de

de confictos.

gomiticacin
~genetacin
“Entrenatores certficados y con ~personas que te dedican ol entrenamienta
marca personal buscan motiacién, rutinos, registio de
-Plotatormas de pogo (strike y progreso y feedbock social,
paypal) ~Entrenadores/cre de
“broveedores de rfraestnuctura en buscan gener
la nube (AWS) Recursos Canales y occeder @ una gran audiencia
clave
=Vecrcloghx plosaicamio hiackend -Adquisicion publicidod por redes socioles
(Meto, Ti Tok) y Google Ads. y colaborocion con
fuyentes de habla hispona
-Distribucion: aplicacion mév (Android y 108) y
plotatorma web
Estructura de Flujo de
costos ingresos
- salarios .
Costos variabies bows de hosting por coda Muevo Usuano odiconal sl sty
avanzadas y métricas B palon Mmensix ol

-Costos de inversion en markating digital pora escalar base de usuarios

CROWDSOURCING Y ECONOMIA COLABORATIVA

La oportunidad estratégica de ConectaFit se basa fundamentalmente en los
principios de la Economia Colaborativa y el Crowdsourcing, superando un modelo tradicional de
software.

La estrategia de comunidad debe alinearse con los principios de la Colaboracion
Masiva para producir experiencias dindmicas y compartidas:

. Apertura: Las fronteras de ConectaFit deben volverse porosas a las
nuevas ideas de sus usuarios. Esto se aplica permitiendo a los usuarios sugerir nuevas
categorias de rutinas o proponer desafios comunitarios.

. Interaccidn entre Iguales: La gente debe autoorganizarse para disefiar

bienes o crear conocimiento. En ConectaFit, esto se manifiesta en la Comunidad, donde

~

.
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los aficionados se ayudan entre si a resolver dudas de técnica o nutricién sin la

intervencidén directa y constante del staff de la plataforma.

. Compartir: ConectaFit debe tratar la propiedad intelectual (ej. las
mejores rutinas y tips que surgen de la comunidad) como un fondo de inversidn
colectiva. Esto significa destacar y compartir las mejores prdcticas de entrenamiento
gue nacen de los usuarios.

o Actuacion Global: El uso de estandares informaticos y el ser una
plataforma de habla hispana permiten construir una empresa global, integrando
entrenadores y aficionados de todo el continente.

El Crowdsourcing (la externalizacién de tareas a una multitud de personas) es clave para
el contenido y la validacién de ConectaFit. En lugar de que ConectaFit pague por crear todo el
contenido, la Comunidad y los Entrenadores generan valor (UGC - User Generated Content) al
compartir sus experiencias, reviews de rutinas y tips. Al igual que Goldcorp publicé sus datos y
pidid a la gente que ofreciera métodos y estimaciones a cambio de premios, ConectaFit usa los
"premios" (desbloqueo de la Academia Virtual) para incentivar a la multitud a realizar acciones
clave: registrar entrenamientos y participar en la comunidad. La recompensa por participacion
es la herramienta de Crowdsourcing de ConectaFit.

De los Tres Sistemas de la Economia Colaborativa, ConectaFit se enmarca en el modelo
de Estilos de Vida Colaborativos. Los usuarios, que tienen intereses en comun respecto al mundo
del entrenamiento fisico, se juntan para compartir e intercambiar habilidades, experiencias,
motivacion y conocimiento. El activo ocioso que se explota no es un objeto fisico sino la
capacidad ociosa de conocimiento y la motivacion social que existe en la comunidad fitness. Es

importante que se pueda valorar la reputacién de la plataforma. La misma debe disponer de
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métricas que puedan medir la popularidad de la app, la interaccién entre los usuarios e incluso
la calificacién que le otorgan al contenido selecto de la academia virtual.

El usuario de ConectaFit no es un consumidor pasivo. El modelo lo convierte en un
Prosumidor (productor + consumidor). Cada vez que un aficionado registra un entrenamiento,
estd produciendo datos valiosos que la plataforma utiliza para mejorar la personalizacién y
atraer anunciantes. La plataforma debe ofrecer juegos de herramientas a los usuarios (ej.
herramientas de creacién de rutinas o insignias de experto) para permitir la creacidon en
colaboracidn con los clientes. Esto desarrolla el capital social del usuario, dandole reputacion y
valor dentro de la red. Se aplica el concepto de “Gig Economy” ya que la idea es que los
entrenadores staff, aquellos que brindan de contenido la plataforma y son guia a la hora de
desarrollar la plataforma, se los contrate para trabajos esporadicos. A través de una cuota por
sus servicios se busca que contribuyan con contenido novedoso a la academia virtual. Es
necesario que dicho contenido no esté en otros sitios de su responsabilidad. Por ejemplo,
contratamos una entrenadora que se especialice en entrenamiento de mujeresy le pedimos que
cree un video mas una infografia orientada a “entrenamiento de fuerza en la menopausia” para

que sea un contenido que no haya aportado antes a sus redes personales u otros sitios web.

APLICACION DEL METODO LEAN STARTUP

El enfoque Lean Startup permite a ConectaFit desarrollar su modelo de negocio de
manera agil y con minima inversién inicial, enfocdndose en validar hipétesis reales del mercado
antes de escalar el proyecto. Segun Eric Ries, una Startup es una organizacién creada para
disefar un modelo de negocio replicable y escalable en condiciones de incertidumbre, por lo

que la validacidn contante con los usuarios es el nicleo del proceso.
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>> HIPOTESIS INICIALES (ACTO DE FE)

ConectaFit parte de dos hipdtesis clave:

. Hipdtesis de valor: los usuarios hispanohablantes encuentran
motivador y valioso un espacio digital que combine entrenamiento, comunidad vy
gamificacion.

° Hipodtesis de crecimiento: si enfocamos el disefio de la experiencia
gratuita de ConectaFit en maximizar el engagement social (participacion en el foro y uso
compartido de logros), el feedback positivo y las recompensas obtenidas actuaran como
un motor de crecimiento permitiendo que la adquisicion de nuevos usuarios sea
impulsada mayoritariamente por la referenciacion de los miembros activos.

Esta hipdtesis guian los primeros experimentos, permitiendo decidir si se debe
perseverar o pivotar.

H1 (Aficionado): La promesa de desbloquear contenido selecto (Academia Virtual) por
participar es un incentivo suficiente para que el Aficionado registre activamente sus
entrenamientos y participe en el foro. Una métrica para esta hipdtesis es tasa de Retenciéon y
Engagement (ej. sesiones por semana) en usuarios premium al recibir la recompensa.

H2 (Entrenador): El acceso gratuito a la audiencia hispana de ConectaFit es mds valioso
para el Entrenador que el tiempo que invierte en curar o subir contenido a la plataforma. La
métrica consiste en Tasa de Activacion de Productores (Entrenadores) y su frecuencia de upload
de contenido.

>> DESCUBRIMIETO Y VALIDACION DE CLIENTES

En la primera etapa, el objetivo es “salir del edificio” para conocer de primera mano a

los usuarios. ConectaFit puede realizar entrevistas y encuestas a dos usuarios:
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e AFICIONADOS AL FITNESS: que usan apps como Nike Training, Fitbod,
etc

e ENTRENADORES PERSONALES: que buscan digitalizar sus servicios o
generar comunidad.

A través del feedback se identificaran los problemas mas relevantes: desmotivacion,
falta de acompafiamiento y dificultad para sostener rutinas.

>> PRODUCTO MINIMO VIABLE (PMV)

El PMV sera la versién mas simple del producto que permita comprobar las hipétesis sin
desarrollar toda la plataforma.

Ejemplos:

° PMV TIPO LANDING PAGE O TEST DE HUMO: Una pagina donde los
usuarios se registren para probar “ ConectaFit Beta” y se mida el interés ( métrica: tasa
de registro)

. PMV TIPO CONSERIE: un grupo cerrado en WhatsApp o Discord donde
compartan rutinas, desafios y recompensas simulando la experiencia de comunidad

o PMV TIPO VIDEO EXPLICATIVO: un breve video mostrando el
funcionamiento de la app y recogiendo inscripciones de interesados.

El objetivo es obtener aprendizaje sobre si la propuesta genera compromiso y si los
usuarios estan dispuestos a permanecer activos o pagar por funciones premium. Dado que la
principal incertidumbre de ConectaFit no es técnica, sino si la gente estd dispuesta a participar
y pagar por la recompensa, El MVP Conserje es la estrategia ideal para validar la Hipdtesis del
valor fundamental de ConectaFit con el minimo esfuerzo. El valor es algo que proporciona un
beneficio al consumidor, y en una startup se desconoce qué encontrard el cliente valioso. Al

gestionar manualmente la recompensa (el acceso a contenido selecto de la Academia Virtual) a
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los primeros usuarios a cambio de su actividad, ConectaFit evita el alto costo de desarrollar un
complejo sistema automatizado de gamificacion, concentrando recursos en lo funcional antes
gue en lo conveniente. Este contacto directo y cualitativo permite obtener aprendizaje validado
sobre si el incentivo es suficiente para modificar el comportamiento del usuario y si el contenido
es realmente valioso, asegurando que el desarrollo futuro se enfoque en lo que el cliente
arquetipo necesita.

>> METRICAS Y APRENDIZAJE VALIDADO

Cada experimento debe medirse con indicadores clave (KPls):

° ADQUISICION: nimero de nuevos o usuarios interesados o registrados
en el PMV
° ACTIVACION: porcentaje de usuarios que completan su primer

entrenamiento o participan en una interaccion comunitaria.
° RETENCION: frecuencia de uso o participacién semanal
° CONVERSION: usuarios dispuestos a pagar o recomendar la app
El andlisis de estos datos permitird aprender empiricamente y ajustar el modelo antes
de invertir en desarrollo total.
>> INTERACCION Y PIVOTAJE
Si las Hipodtesis no se validan, se puede pivotar: por ejemplo, enfocar la app en
entrenadores que buscan monetizar su comunidad o integrar mas elementos de gamificacion.
El principio es “crear, medir, aprender” continuamente, reduciendo el despilfarro y priorizando
aquello que aporte valor real al usuario.
>> APRENDIZAJE CONTINUO Y ESCALABILIDAD
Una vez validado el PMV, ConectaFit podra avanzar hacia un producto mas completo

con funcionalidades automatizadas (Academia virtual, recompensas y foros). La metodologia
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Lean Startup asegura que cada nueva versién se base en datos reales, aumentando Ia

probabilidad de encaje producto- mercado y consolidando un modelo sostenible.

Recomendaciones

- Validar el Valor con el Minimo Esfuerzo (Lean Startup)

La accién inmediata es validar si el modelo de negocio tiene valor antes de la
inversién masiva. Debe implementarse el MVP Conserje (gestion manual de recompensas) para
probar las hipdtesis del valor y crecimiento.

- Escalar la Oferta con Crowdsourcing (Economia Colaborativa)

Una vez validado el valor, la estrategia debe centrarse en la orquestacion de
recursos externos para crear la oferta de la plataforma sin altos costos fijo. Evitar los efectos de
red negativos (contenido de baja calidad) mediante una curacién efectiva del contenido de los
entrenadores.

- Implementar el Versionado para Monetizacién (Modelo de Negocio)

Se debe formalizar el modelo Freemium como el Pivote de Valor de Captura. El
plan Gratuito subsidia el Efecto de Red (creando la base masiva), mientras que el plan Premium
monetiza la necesidad de especializacion y exclusividad de los usuarios mas comprometidos

(Versionado de la Informacién).

Conclusiones
El presente trabajo ha validado la oportunidad estratégica de ConectaFit para alcanzar

el liderazgo en el mercado fitness de habla hispana, basdandose en la transformaciéon de un
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servicio unidireccional a una plataforma digital que capitaliza la Economia Colaborativa. En
respuesta al Objetivo General de proponer una estrategia escalable, las conclusiones
demuestran que el modelo de negocio es viable y cumple los objetivos especificos. En primer
lugar, el disefio de la Propuesta de Valor genera una ventaja competitiva sostenible a través del
Versionado de la Informacion (modelo Freemium), utilizando el plan gratuito como subsidio
cruzado para atraer la masa critica de usuarios y generar Efectos de Red Positivos. Esta estrategia
se ve reforzada porque la gamificacién de la participacion y el registro de progreso actian como
costes de cambio (lock-in), fidelizando a los usuarios mediante su progreso y estatus social, algo
que es costoso de migrar. En segundo lugar, la aplicacion de Crowdsourcing optimiza la
escalabilidad al implementar la Estrategia del Productor Evangelista, la cual resuelve el Dilema
del Huevo o la Gallina atrayendo Entrenadores que atraen a su propia audiencia a la plataforma.
Finalmente, para la implementacion 4gil, la metodologia Lean Startup requiere enfocar la fase
de Busqueda en el MVP Conserje, lo cual permite obtener el Aprendizaje Validado sobre las
Hipdtesis de Valor y Crecimiento con el minimo esfuerzo, garantizando que las decisiones de

Pivotar o Perseverar se guien por Métricas Accionables (retencidn, activacién) y no vanidosas.

Referencias

° Generacion de modelos de negocio, 152 Edicion, Alexander
Osterwalder, Yves Pigneur, Deusto, Espaia, 2016.

) El Dominio de la Informacidn, Carl Shapiro, Hal R. Varian, 12 Edicidn,
Antoni Bosch Editor, Espafia, 2000.

° Wikinomics. La nueva economia de las multitudes inteligentes, 12

Edicién, Don Tapscott, Anthony D. Williams, Paidés Empresa, Espafia, 2007.

MATILA

EL FUTURO EMERGENTE

-



MATILA

EL FUTURO EMERGENTE

Universidad Nacional de Tucumdn

Facultad de Ciencias Econdmicas

Instituto de Administracion

XVIIl Muestra Académica de Trabajos de Investigacion

de la Licenciatura en Administracion -

° Capitalismo de Plataformas, Nick Srnicek, Caja Negra Editora, 2018
. Introduccion al Consumo Colaborativo, Albert Canigueral Bago,

autopublicado, Espafia, 2011.

° El Método Lean Startup, 8° Edicidn, Eric Ries, Ediciones Deusto, Espafia,

2011.

Ver normas APA de: https://normas-apa.org/wp-content/uploads/Guia-Normas-

APA-7ma-edicion.pdf



https://normas-apa.org/wp-content/uploads/Guia-Normas-APA-7ma-edicion.pdf
https://normas-apa.org/wp-content/uploads/Guia-Normas-APA-7ma-edicion.pdf

