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Glosario

Anadlisis postural: Método que utilizan los profesionales para detectar y comprobar los
desequilibrios musculoesqueléticos para conocer las necesidades posturales de cada

individuo. (Evidence-Based Manual Medicine, 2007)

B2B (Business to Business): Modelo de negocio en el que una empresa ofrece sus
productos o servicios a otras empresas, en lugar del consumidor final. (Kotler & Armstrong,

2017)

B2C (Business to Consumer): Modelo de negocio enfocado directamente en el

consumidor final, que compra y usa el producto o servicio. (Kotler & Armstrong, 2017)

Biomecanica: Ciencia que estudia los movimientos del cuerpo humano aplicando
principios mecanicos, especialmente util para el andlisis del rendimiento y prevencion de

lesiones. (Balthazard, P. et al. 2015)

Buyer Persona: Representacion de la cliente ideal construida a partir de datos

demogréficos, conductuales, necesidades y objetivos del usuario. (Revella, 2015)

Calzado deportivo personalizado: Corresponde al calzado fabricado y disefiado a

partir de la eleccion propia de materiales, colores y medidas con el objetivo de cumplir con
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las necesidades y preferencias de cada individuo. (El Comercio, 2016)

Customer Journey: Herramienta visual que describe todas las etapas por las que pasa
un cliente desde el primer contacto con la marca hasta la compra y fidelizacion. (Rosenbaum,

M. S. et al., 2017).

Deportista: Persona que practica uno o varios deportes. (Real Academia Espaiola,

s.f.)

Ergonomia: Disciplina que adapta herramientas, productos y entornos a las
caracteristicas fisicas y cognitivas de los usuarios, con el fin de optimizar su bienestar y

rendimiento. (Dul & Weerdmeester, 2008)

Escaneo 3D: Tecnologia que capta las dimensiones y forma de un objeto o cuerpo

humano para generar un modelo tridimensional digital. (Sensor Médico, 2023)

Innovacion digital: Aplicacion de nuevas tecnologias o modelos digitales para
transformar procesos, productos o modelos de negocio. (Chaftey, D., & Ellis-Chadwick, F.

2019).

Lesion:
Dafio o detrimento corporal causado por una herida, un golpe o una enfermedad. (Real

Academia Espaiiola, s.f.)



Lesion deportiva: Lesion que ocurre durante la practica de una actividad fisica. (Top

Doctors, 2024)

Morfologia: Parte de la biologia que trata de la forma de los seres
organicos y de las modificaciones o transformaciones que experimenta. (Real Academia

Espaiiola, s.f.)

Rendimiento deportivo: Capacidad de una persona para alcanzar resultados optimos
en su practica deportiva, influido por factores fisicos, técnicos, psicologicos y de

equipamiento. (Definicion.de., 2025)
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Resumen

Este proyecto presenta el desarrollo de Sport Salud, una solucion digital que propone
utilizar tecnologia de escaneo 3D y andlisis postural para personalizar calzado deportivo, con
el objetivo de reducir lesiones y mejorar el rendimiento de los deportistas, este trabajo se
estructur6 con herramientas de analisis como el Business Model Canvas, benchmarking y
Customer Journey Map, complementadas con validacion de un prototipo navegable y
recoleccion de retroalimentacion de usuarios reales. El modelo de negocio combina
estrategias B2B y B2C, lo que permite atender tanto a marcas deportivas interesadas en
innovar sus procesos como a consumidores finales con necesidades especificas, nuestra
estrategia de marketing digital incluye campafias y activaciones en eventos deportivos y
contenidos especializados para posicionar la marca y cumplir con el objetivo. Se concluye
con los datos obtenidos que existe una alta aceptacion del producto, y que su enfoque en

salud, personalizacion y experiencia digital representa una ventaja competitiva sostenible.

Palabras clave

Calzado deportivo personalizado, escaneo 3D, biomecanica, rendimiento deportivo,

lesiones deportivas, innovacion, analisis postural y personalizacion.
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Abstract

This project presents the development of Sport Salud, a digital solution that proposes
to use 3D scanning technology and postural analysis to customize sports shoes, in order to
reduce injuries and improve the performance of athletes, this work was structured with
analysis tools such as the Business Model Canvas, benchmarking and Customer Journey
Map, complemented with validation of a navigable prototype and collection of feedback from
real users. The business model combines B2B and B2C strategies, which allow us to serve
both sports brands interested in innovating their processes and end consumers with specific
needs. Our digital marketing strategy includes campaigns and activations in sporting events
and specialized content to position the brand and meet the objective. It’s concluded with the
data obtained that there is a high acceptance of the product, and that its focus on health,

personalization and digital experience represents a sustainable competitive advantage.

Keywords

Personalized sports footwear, 3D scanning, biomechanics, sports performance, sports

injuries, innovation, postural analysis, and personalization.
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1. Introduccion

La personalizacion del calzado deportivo es una necesidad critica que debe ser
atendida, ya que su ausencia puede ser, en muchos casos, la causa de lesiones y enfermedades
que afectan el rendimiento de los deportistas a nivel mundial. (Vicén, J. et al 2012). Aunque
existen marcas que ofrecen servicios de escaneo 3D para personalizar los productos, ain no
abordan de manera integral los factores que permitirian ofrecer una personalizacién completa
y precisa, es decir, en el mercado actual podemos encontrar productos con soluciones para el
diferente tipo de planta de pie, otros para las inclinaciones de este y otros para la anchura y
altura especial de cada pie, pero atn ninguno que integre todos estos factores en una sola
solucion integrando ademas otros datos biomecéanicos como la postura, la inclinacioén de
rodillas entre otros. Basado en estudios que demuestran que el uso de calzado deportivo
inadecuado puede ocasionar graves lesiones, y considerando que las herramientas actuales no
satisfacen esta necesidad, nace Sport Salud. Este sistema de escaneo 3D para pies y postura
permite a los deportistas obtener un calzado completamente adaptado a sus necesidades
fisioldgicas, incorporando ademas un analisis postural, a través de una aplicacion integrada y
en colaboracion con profesionales de la salud, el sistema proporciona recomendaciones
personalizadas para la prevencion de lesiones. En resumen, Sport Salud se presenta como una
solucion innovadora que cubre una importante oportunidad de mercado, ofreciendo un
servicio diferenciado que optimiza el rendimiento y la salud de los deportistas mediante la

personalizacion precisa de su calzado.
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2. Objetivos del trabajo

2.1. Objetivo general

Crear un prototipo de escaneo 3D para pies y postura dirigido a deportistas y atletas,
que posibilite una personalizacion integral de su calzado deportivo, tomando en cuenta
aspectos fisiologicos, posturales y de prevencion, con el objetivo de reducir el riesgo de
lesiones y mejorar su rendimiento en el deporte y posicionarlo en el mercado de salud y

calzado deportivas a través de estrategias de marketing digital.

2.2 Objetivos especificos

1. Desarrollar un prototipo de escaneo 3D que brinde un andlisis detallado del pie y la

alineacion corporal que asegure una personalizacion Optima.

2. Realizar estudios e investigaciones que permitan conocer la innovacion del calzado

deportivo personalizado en Colombia.

3. Crear planes estratégicos de marketing digital que le permita a SPORT SALUD
publicar contenido educativo, técnico y llamativo en diferentes redes sociales y

complementos de publicidad digital que aumente el trafico y la conversion.
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3. Metodologia del trabajo

Durante la investigacion, creacion y planeacion del proyecto, utilizaremos diferentes
herramientas que nos ayudaran a organizar ideas, hallar informacion y mejorar nuestro

rendimiento en el mercado.

Business Model Canvas: Como los autores del modelo lo definen, un modelo Canvas
describe la racionalizacion de como una organizacion crea, envia y captura valor
(Osterwalder & Pigneur, 2010). El Business Model Canvas es una herramienta que va a
ayudar a describir mejor cdmo, con quién, en donde y qué vamos a hacer, este modelo se
divide en 9 secciones que describen diferentes formas del negocio o la idea planteada. Dentro
de esas secciones se encuentran los socios clave, las actividades clave, los recursos clave, la
propuesta de valor, la relacion con los clientes, los canales de distribucion, los segmentos de
clientes, la estructura de costos y la fuente de los ingresos. Con la informacion recopilada en
este modelo de trabajo se encuentra de forma mas puntual la oferta de valor y la ruta para

potenciarla y llevarla al consumidor final.

Benchmarking: El benchmarking consiste en buscar las mejores practicas que
conduzcan a un rendimiento superior (Camp, 1989). El benchmarking es una solucioén que
evalta continuamente los productos, servicios y practicas de empresas lideres en el mercado
que queremos entrar, esto permitird establecer puntos de referencia que facilite la toma de
decisiones para ser un agente competitivo en el mercado y mejorar el rendimiento y
aplicacion de estrategias. Durante el proceso de construccion de esta herramienta, se

identificaran las mejores practicas de otras empresas del sector al que se pretende penetrar,
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teniendo esta informacion obtenida como referencia, se identifican los puntos de mejora
internos, se obtienen ideas innovadoras y creativas y se establecen competitivos y vigentes en

el mercado.

Customer Journey Map: El Customer Journey Map es una herramienta fundamental
para entender como los posibles clientes tienen un recorrido por diferentes momentos hasta el
momento de la compra y la experiencia de nuestros productos y servicios, esto
indudablemente aporta en el disefio de experiencias centradas en el cliente. Esta herramienta
es una representacion visual de la secuencia de eventos mediante la cual los clientes pueden
interactuar con una organizacion de servicios."(Rosenbaum et al., 2017), y con ella se puede
visualizar todas las etapas del recorrido del cliente, identificando puntos de contacto,

emociones y areas de mejora a lo largo de la interaccion con una organizacion.

ChatGPT: Esun modelo de lenguaje desarrollado por OpenAl, disefiado para
brindar informacion y respuestas rapidas a sus usuarios, en este proyecto, ChatGPT fue
utilizado como una herramienta de apoyo para la revision de redaccion, coherencia, gramatica
y ortografia del trabajo escrito, sin intervenir en el contenido analitico, conceptual ni en los

resultados del estudio.
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4. Marco tedrico

El calzado deportivo ha evolucionado significativamente con el paso del tiempo, pero
consideramos en que la personalizacion basada en las caracteristicas anatomicas sigue siendo
una oportunidad de innovacién en el mercado actual, la personalizacion es la creacion de
nuestro producto pensando en las necesidades o requerimientos especificos de cada uno de
nuestros usuarios, y este método de creacion de producto lo consideramos porque, como
afirman Carrefio y Carcuro (2012), el objetivo primario del calzado fue la proteccion frente al
medio ambiente, teniendo eso en cuenta, desde un principio se priorizd el proteger el pie del
exterior, dejando de lado factores criticos como la ergonomia y la prevencion de lesiones,
este antecedente justifica nuestra necesidad de promover soluciones tecnologicas que

consideren la fisiologia y biomecanica individual de cada usuario de calzado deportivo.

La personalizacion del calzado implica adecuar caracteristicas como la talla, el
soporte y los materiales a las necesidades particulares de cada usuario teniendo en cuenta su
biomecénica, esto teniendo en cuenta que, Segiin Rubio (2019), la adaptacion adecuada del
calzado deportivo puede corregir movimientos anormales de articulaciones del pie, rodilla y
cadera, previniendo patologias frecuentes entre los atletas. La biomecénica, entendida como
el estudio de los fendémenos del movimiento humano (Wilches, s.f.), proporciona una base
cientifica indispensable para el desarrollo de productos orientados al mejoramiento del
rendimiento y la reduccién de lesiones, el andlisis de diferentes tipos de pisada como lo
muestra la Figura 1, evidencia la importancia de considerar la individualidad anatomica en el
disefio de calzado técnico especializado y tener la biomecanica en nuestras herramientas para

el crear el producto acertado.
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Figura 1

Imagen de tipos de inclinaciones en las plantas de pies
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Nota. La imagen incluye informacion sobre los tipos de inclinaciones en las plantas de pies. Adoptado de
Corredores: Bases cientificas para la eleccion de calzado 'y prevencion de lesiones. Revista Médica
Clinica Las Condes. https://doi.org/10.1016/S0716-8640(12)70318-8

La tecnologia de escaneo 3D emerge como una solucion altamente precisa para la
obtencion de medidas antropométricas exactas, herramientas como el “Podoscan” permiten
capturar las dimensiones tridimensionales de la fisiologia del pie, facilitando la produccion de
calzado completamente adaptado (Sensor Medica, s.f.). Este avance tecnoldgico no solo
aporta a la comodidad, sino que también es un elemento preventivo, ya que un calzado mal
ajustado incrementa el estrés en las articulaciones y eleva el riesgo de lesiones deportivas
(Taunton et al., 2002), es por esto por lo que lo usaremos como herramienta para la finalidad

del producto.

El concepto de ergonomia, definido como la disciplina que adapta productos y
entornos a las caracteristicas fisicas y cognitivas del usuario (RoleCatcher.com, s.f.), también
es importante en el disefio de calzado personalizado, la aplicacion de los principios

ergonomicos permite que los deportistas lleguen al maximo de su rendimiento y minimicen


https://doi.org/10.1016/S0716-8640(12)70318-8
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riesgos de lesiones, asegurando que el producto no solo cumpla una funcién estética, sino que

cumpla su principal objetivo, impactar positivamente en la salud y el bienestar general.

Desde la perspectiva de modelos de negocio, Sport Salud implementa una estrategia
dual B2B y B2C, lo cual amplia su mercado objetivo, el modelo “Business to Business”
(B2B) implica ofrecer soluciones de escaneo y personalizacién a grandes marcas deportivas,
mientras que el modelo Business to Consumer (B2C) se enfoca en brindar productos finales
al consumidor individual. Estos dos conceptos los usaremos para poder definir nuestros
modelos de negocio y con ello facilitar las estrategias especificas para cada uno de los

clientes objetivos ya que no se llega de la misma forma en los dos caminos.

Seguin Osterwalder y Pigneur (2010), el uso del Business Model Canvas es
fundamental para describir de manera clara los elementos criticos de un modelo de negocio,
esta herramienta facilita la visualizacion de socios clave, canales de distribucion, propuestas
de valor, flujos de ingresos y estructura de costos, esta serd implementada en el trabajo para
garantizar la coherencia estratégica y aterrizar de manera mas sencilla el como, el quién y el

doénde de nuestro proyecto.

Para disenar estrategias comerciales efectivas, estd la herramienta “Buyer Persona”,
una técnica que permite construir representaciones detalladas del cliente ideal basadas en
datos demograficos, conductuales y psicograficos. Segin Revella (2015), esta herramienta
mejora la segmentacion de mercado, personaliza los mensajes de marketing y aumenta las
tasas de conversion al comprender profundamente las motivaciones y necesidades de los
clientes, es por esto por lo que se implementa en el proyecto para simplificar nuestras formas

de llegar a nuestro cliente final sabiendo quien es a fondo.
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EI” Customer Journey Map”, es una herramienta que representa de manera visual las
diferentes etapas por las que transita el cliente desde el descubrimiento hasta después de la
venta. Rosenbaum, Otalora y Ramirez (2017) sostienen que mapear el recorrido del cliente
permite identificar puntos de contacto criticos, emociones asociadas a cada fase y
oportunidades de optimizacion de la experiencia, este enfoque resultd esencial para disefiar
interacciones mas empaticas con nuestro cliente, orientadas a fortalecer cada una de las

etapas en la que se tiene contacto entre la marca o producto y el cliente.

Otra estrategia aplicada fue el “Benchmarking”, entendido como el proceso de
identificacion y adaptacion de las mejores practicas de la industria para mejorar el desempefio
organizacional (Camp, 1989), esta técnica permite evaluar la oferta de competidores
nacionales e internacionales, detectar oportunidades de diferenciacion e incorporar
innovaciones que refuercen su propuesta de valor teniendo en cuenta todo lo que esta pasando
en el mercado y en el gremio al que queremos entrar, para evitar fallar en la competencia con

marcas o empresas ya establecidas y con recorrido en el tema.

El marketing digital se convirti6é en un pilar esencial, segiin Chaffey y Ellis-Chadwick
(2019), el marketing digital abarca todas las actividades de promocién de productos y
servicios a través de canales electronicos, permitiendo una segmentacion precisa y una
medicion detallada del retorno de inversion, es por esto que la adopcidn de estrategias como
el posicionamiento “SEQO”, entendido como el proceso de optimizar un sitio web para mejorar
su visibilidad en motores de busqueda (Fishkin & Hogenhaven, 2013), fue determinante para
crear estrategias con el fin de aumentar el trafico organico y posicionarnos como referente en

personalizacion de calzado deportivo.
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Ademas de las estrategias digitales anteriormente mencionadas, se implementaron
planes especificos para redes sociales en plataformas como Instagram, Facebook, TikTok y
YouTube, debido a la alta presencia de nuestro publico objetivo en estos sitios. Kaplan y
Haenlein (2010) destacan que las redes sociales no solo permiten difusion masiva, sino
también la construccion de comunidades e interaccion bidireccional con los usuarios,
elementos clave para la fidelizacion en mercados deportivos, es por esto por lo que se
considera oportuno el uso del mercadeo digital y la presencia en redes sociales para nuestro

proyecto especifico.

La herramienta denominada “Influencer Marketing”, es una estrategia basada en la
colaboracion con lideres de opinion en redes sociales para buscar ampliar el alcance y la
credibilidad del mensaje que se quiere transmitir como de marca. Segun Freberg et al. (2011),
los “influencers” actuan como validadores sociales capaces de influir en las decisiones de
compra de sus seguidores, especialmente en sectores como el fitness y el deporte, donde la
experiencia personal y la recomendacion genuina son altamente valoradas. Si estos
posicionan una opinion en su comunidad, podemos usar su presencia en redes sociales a favor
de nuestro crecimiento, poco a poco introduciendo nuestra marca en las mentes de nuestros

posibles clientes.

Se considera el uso de la estrategia “Email Marketing” para establecer relaciones
directas y personalizadas con clientes potenciales, especialmente en el modelo B2B ya que es
un método de comunicacion bastante usado entre empresas. Chaffey y Ellis-Chadwick (2019)
sefalan que el correo electronico, cuando se utiliza estratégicamente, permite generar leads

calificados, nutrir relaciones y fomentar la lealtad de marca. Con el objetivo de potenciar
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nuestras relaciones y posicionamiento con empresas y marcas ya existentes, se usa este

método como uno de los canales principales de comunicacion.

Para potenciar la captura de clientes, se incluyen en la estrategia general las “Landing
Pages”, que son paginas web creadas con un proposito especifico, dirigidas a empresas
interesadas en incorporar tecnologias de escaneo 3D (nuestro modelo B2B). Segun Patel y
Shah (2016), una landing mejora las tasas de conversion al reducir distracciones y enfocar la
atencion del visitante en una sola accion deseada. Estas la utilizaremos como medio de
atraccion de nuestros posibles clientes, haciendo el proceso mas especifico y satisfactorio
para las dos partes, permitiendo a nuestros clientes encontrar lo que buscan y a nosotros tener

interaccion de nuestros posibles consumidores.

La inversion en publicidad digital a través de plataformas como “Google Ads” y
“Meta Ads” también se considera una estrategia clave, segiin Ryan (2016), el marketing en
buscadores permite llegar a usuarios con alta intencion de compra mediante anuncios
segmentados, optimizando el presupuesto publicitario y aumentando la eficiencia de las
campaiias. Esto lo consideramos una forma esencial para llegar a quienes posiblemente si
tengan una intencién de compra con nosotros y no gastar parte de nuestro tiempo, recursos y

esfuerzos en perfiles que no encajan con nuestros “buyer persona”.
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5. Analisis de mercado

5.1 Estudio del Sector y Tendencias

5.1.1 Analisis del sector de calzado deportivo

El mercado del calzado deportivo es bastante competitivo ya que dentro de esta
industria se encuentran diversas marcas globales que buscan competir por su posicionamiento
desde el precio y la calidad de sus productos hasta su liderazgo en el marketing. El uso de
esta herramienta ha logrado incrementar el implemento de nuevas estrategias mediante redes
sociales y digitales que incrementan el uso del canal de comercio electronico, lo que se puede
evidenciar en el informe del segundo trimestre de 2024 de la Cadmara Colombiana de
Comercio Electronico (CCCE) que en Colombia las ventas en linea alcanzaran los 21.04
billones de pesos para el segundo trimestre de 2024, siendo un aumento del 10,4% frente al

2023.

El calzado deportivo es una industria que se encuentra en constante crecimiento
logrando valorizarse crecientemente a través de los afios, en el 2022 se encontraba evaluado a
nivel global en aproximadamente USD 146.90 mil millones y se visualiza que logre crecer
15,40% CAGR entre los afios 2023 y 2030 alcanzando un incremento de USD 462.04 mil

millones. (Data Bridge Market Research, 2022)

Para el ano 2023 el mercado de calzado deportivo en Colombia present6 un

incremento en los ingresos, estos ascendieron a US$272,10 millones, y se espera que la
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industria tenga un crecimiento anual del 2,55% hasta el afio 2028. (Statista, Market Research

Grafico: LR-MN).

5.1.2 Lesiones deportivas

Este concepto radica en los traumatismos musculares, de articulaciones y de
ligamentos, dentro de estas clasificaciones se encuentran las contusiones, luxaciones, lesiones
musculares (desgarros, tirones, calambres), de tendones o de tibia, esguinces de tobillo o de

rodilla y fracturas oseas.

Las lesiones deportivas se presentan por diversas causas tales como factores
predisponentes, extrinsecos y precipitantes (Barranco Flores D. 2018). En este documento se
enfatizard en el factor extrinseco el cual abarca las lesiones deportivas por calzado

inadecuado en los deportistas.

Segtin la Fundacion Cardiovascular de Colombia (/2024) el calzado para los
deportistas juega un papel fundamental en el buen desarrollo de un deporte garantizando no
solo la comodidad del deportista, también su rendimiento y seguridad, esto se ve reflejado en
que un poco mas del 30% de deportistas han sufrido de lesiones una o mas veces a causa de

un calzado inadecuado.

Algunas de las lesiones que el calzado inadecuado en los deportes puede causar son:
la fascitis plantar, la cual es la inflamacion de la fascia del pie que causa un dolor punzante en

el talon, su aparicion en la poblacion general es del 3.6% al 7% para el afio 2020, y podria
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llegar a ser la causa del 8% de todas las lesiones en deportistas (British Journal of Sports
Medicine, 36(2), 95-101. (2002)). La tendinosis, es la inflamacién de los tendones causada
entre diversas razones por el uso de un calzado que no proporciona un soporte adecuado y
obligando al cuerpo a hacer una sobrecarga en el tendon, es una patologia frecuente
representando aproximadamente el 60% de lesiones deportivas. (Radice, F. 2012). El pie
cavo y el pie plano, es una condicién en la que el arco del pie es anormalmente alto, esto
causa que la distribucion sea desigual en el peso del pie. (Hernandez, A. 2022) Debido a esta
condicion los deportistas pueden presentar un rendimiento bajo y aumentar la incidencia de
trastornos musculoesqueléticos (I. Miguel-Andrés, A.E. Rivera-Cisneros, J.J. Mayagoitia-
Vézquez 2020). Y aunque es una condicion que no es ocasionada por un mal calzado, este
mismo si puede influir ya que un calzado inapropiado podria elevar la posibilidad de lesiones

a nivel 6seo y tendon.

En una investigacion realizada con 191 deportistas, compuesta por un 58.6% de
mujeres y un 41.4% de hombres, se escane6 la planta del pie y se hallé un alto porcentaje de
esta condicion en la poblacion estudiada. El 30.2% de las mujeres mostro pie cavo normal en
el pie derecho, mientras que en los hombres esta condicion se presento en el 19.2%. (1.

Miguel-Andrés, A.E. Rivera-Cisneros, J.J. Mayagoitia-Vazquez 2020).

En conclusion, un adecuado calzado deportivo puede evitar la aparicion de lesiones y
el agravamiento de condiciones ya existentes en los deportistas, ademas de brindarles con una
mejor opciodn de calzado las herramientas para tener un rendimiento adecuado y cuidar su

salud practicando cada deporte.
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5.2 Analisis de la competencia

Entendiendo que Sport Salud es una empresa que ofrece dos lineas de mercado
diferentes, una de ellas es un servicio B2B de escaneo 3D que se ofrecerd a marcas de
calzado deportivo para analizar la morfologia del pie y la postura, y otro servicio B2C que se
encarga de brindarle a los deportistas un servicio de escaneo 3D y el calzado adecuado para

sus necesidades y alto rendimiento deportivo.

Existen marcas como Movedum, MovyLab, y Ortome que tienen servicio de analisis,
diagnostico y captura precisa del pie de los clientes para brindar una plantilla personalizada
3D que logre ajustarse a las necesidades de cada cliente. Aunque son marcas que estan
posicionadas en el mercado colombiano, el producto y servicio ofrecido son completamente
diferentes, las marcas mencionadas anteriormente tienen un alto potencial de ofrecer un
servicio muy similar a Sport Salud ya que cuentan con acceso a la tecnologia, el personal
(fisioterapeutas, analistas, profesionales en medicina del deporte, entre otros) y los estudios
necesarios para adentrarse en el mercado del calzado deportivo, sin embargo, estas proponen
un modelo en el cual se aplica al producto final los hallazgos de algunos de los datos
obtenidos, como el tipo de planta de pie, la inclinacion del pie o su forma, sin integrarlos
todos ni tener en cuenta otros datos biomecanicos y posturales importantes.

Actualmente Adidas cuenta con lineas de producto que son personalizables en cuanto
a funciones estéticas como los colores, materiales y detalles, simultineamente, Asics desde
hace unos afios empezo a utilizar la tecnologia 3DEXCITE de Dassault Systémes para ofrecer
una plantilla 3D personalizada buscando mejorar la capacidad de sostenimiento del pie y la

comodidad del calzado, sin embargo, es tecnologia que inicamente se ha visto en ciertas
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regiones de Asia. Por otro lado, encontramos a Sportline, una marca panamericana quien

2023 lanzo un servicio que permite el escaneo de los pies a partir de tecnologia 3D logrando

obtener mediciones y sugerencias para encontrar el calzado apropiado que ya existe en la

linea de productos que la marca maneje.

5.2.1 Analisis interno y externo

El anélisis DOFA, como su sigla lo indica, permitira analizar las debilidades,

oportunidades, fortalezas y amenazas que Sport Salud podria presentar teniendo en cuenta los

datos obtenidos sobre el mercado de calzado deportivo, las tendencias y el posicionamiento y

tecnologia de otras marcas.

Tabla 1
Analisis DOFA de Sport Salud

Fortalezas

e Implementacion de tecnologia avanzada.

e Pioneros en la personalizacion de calzado

deportivo con un enfoque en salud

Debilidades

Posibles fallas técnicas al

principio.

Dependencia de datos de otras

empresas.
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e Modelos de negocios tanto B2B como B2C. e Alto costo de inversion.

e Posibles altos precios.

Oportunidades Amenazas
e Mercado optimista por la personalizacion en e Oftrecer un producto y servicio
los productos. completamente nuevo en
Colombia.

e (Crecimiento constante del calzado deportivo.

e Constante variaciones de
e Deportistas cada vez mas interesados en su

Ingresos econdomicos y
salud.

tendencias del mercado.

e Marcas interesadas en expandir sus servicios.

Nota:La tabla del analisis DOFA fue elaboracion de Juliana Borda y Gabriela Hernandez para el desarrollo de este
proyecto de grado Sport Salud en el afio 2025.

Asi que después de evaluar cada punto, Sport Salud es una empresa que
definitivamente ofrece tanto un servicio como un producto innovador por su uso de
tecnologia avanzada para obtener modelos digitales exactos que se usaran para transformar el
concepto de personalizacion como un proceso estético y de disefio a un proceso biomédico

que enfatiza en mejorar el rendimiento deportivo y prevenir lesiones, lo que posiblemente
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ocasionara que llegara rapidamente a un constante voz a voz por su objetivo deportivo, y
aunque los altos costos y precios y las variaciones en las preferencias deportivas son factores
a tener en cuenta, ser pionero en una industria antigua pero vanguardista podria crear una

base solida de clientes leales.

5.3 Definicion del publico objetivo

5.3.1 Buyer persona

Entendiendo que se manejaran dos modelos de negocio se deberé encontrar el perfil
objetivo de cada modelo, el objetivo de esto es plantear las caracteristicas demograficas y
psicosociales de las personas y marcas, sus necesidades, motivaciones y proyecciones para
responder de manera asertiva con el producto y servicio ofrecido y con las estrategias de

marketing.

El publico objetivo para el modelo B2B es una multinacional como Nike, una
empresa con reconocimiento, confianza y presencia a nivel mundial que estd enfocada en el
continuo crecimiento a partir de soluciones y creaciones innovadoras. Una marca que tenga la
capacidad de adoptar un servicio de escaneo 3D y personalizacion de calzado deportivo con
un presupuesto considerable y una alta tasa de adopcion por parte de su publico. Sin
embargo, dentro de sus desafios es la evaluacion e implementacion de una tecnologia

eficiente y rentable para la compaiiia que vaya acorde a las necesidades globales de los



31

deportistas, ademas, lograr una correcta educacién sobre las ventajas y correctas formas de
uso del servicio. Pero para entender un poco mas detalladamente como funciona y que busca
la empresa, se haria contacto con Liam, un hombre de 39 afios que est4 a cargo del
departamento de Innovacién y Tecnologia de Nike, es deportista desde que tenia 6 afios, por
esta razOn su busqueda constante por un servicio de escaneo 3D que logre personalizar por
completo el calzado deportivo que cumpla con brindar una experiencia diferente y nueva que
asegure el retorno de inversion y tenga una larga trayectoria en el mercado. La opcion
perfecta para Liam es encontrar un servicio que utilice tecnologias avanzadas y que responda

asertivamente a un uso masivo y mediante un medio fisico y online.

Para el modelo B2C se propone a Samuel Pérez es un hombre de 32 afios que vive en
Armenia, tiene ingresos altos debido a su cargo como gerente de ventas en una multinacional.
Es una persona que desde pocos afios atras ha implementado la actividad fisica en su dia a dia
para mejorar su estado de salud, asiste regularmente al gimnasio en las mafianas antes de su
jornada laboral y los fines de semana sale con sus amigos a montar cicla. Tiene una muy baja
interaccion en redes como WhatsApp y X, sin embargo, es muy activo en Instagram
posteando sus actividades deportivas y en LinkedIn compartiendo sus logros profesionales.
Debido a sus altos ingresos invierte constantemente y su pasion por los deportes le permite
destinar una gran parte de sus ingresos a la inversion en articulos, servicios y eventos
deportivos. Aunque se da la oportunidad de hacer compras en lineas, tiene como preferencia
las compras presenciales ya que valora la experiencia que las marcas le puedan brindar. Tiene
una vida crediticia significativamente buena debido a su preferencia en tarjetas de crédito y

su responsabilidad de pago con cada una de ellas.
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5.4 Customer Journey

Al profundizar en los comportamientos y sentimientos de los clientes, tanto para el
modelo B2B como B2C, se logra ofrecer un servicio acorde a las expectativas de los clientes
queriendo lograr una alta probabilidad de fidelizacion a Sport Salud y hacer aproximaciones
mas exactas en cuanto al rendimiento del escaneo 3D en cada uno de los perfiles. Asi que se

debe establecer los procesos para cada perfil.

Entendiendo las caracteristicas de Liam su experiencia de compra empezaria
identificando la tendencia del calzado deportivo personalizado en diferentes partes del mundo
a través de estudios sobre la eficiencia del escaneo 3D y como su competencia lo ha
empezado a implementar, ademas asiste a conferencias virtuales sobre innovacion en el
campo deportivo. Continua con una investigacion exhaustiva sobre los diferentes tipos de
escaneo 3D, las posibles tecnologias y alternativas de personalizacion, los costos, la
viabilidad de implementacién y la posibilidad de crear referencias completamente
personalizadas, ésta se vera apoyada por parte del area de finanzas y su equipo de innovacion
y tecnologia con quienes evaluard las pruebas con cada proveedor. Posterior a la indagacion
tomara la decision respondiendo a la necesidad del mercado y de la empresa, un proveedor
que tenga una alta relacion calidad-precio. Al escoger al proveedor que vaya més acorde
empezara la capacitacion para cada area y las estrategias masivas de educacion y promocion

del escaneo 3D para el cliente final.

Por otro lado, Samuel Pérez tendria una fase de descubrimiento a partir de sus redes

sociales, al ser una persona activa en Instagram al publicar y seguir cuentas relacionadas al
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deporte, es un objetivo claro para anuncios patrocinados de marcas con productos deportivos,
ademas, al practicar deporte con amigos, el voz a voz sobre recomendaciones es una parte
influyente en el proceso de investigacion, esta la hace en las paginas oficiales de las marcas
que tiene blogs y resefas de clientes y videos de YouTube de resefas. Posterior a la
investigacion anterior, el andlisis de precios, ofertas y detalles del producto procede a ir a una
de las tiendas mas cercanas a su apartamento para asesorarse de manera mas directa y
personalizada en donde toma la decision de comprar, posterior a eso comparte su experiencia

de compra y uso del producto en su red social principal.
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6. Propuesta innovadora

6.1 Descripcion de la idea

Sport Salud es una empresa colombiana que desarrollard un sistema de escaneo virtual
para pies y postura que permita analizar y evaluar la morfologia de cada deportista para
proceder a crear un calzado completamente personalizado que se ajuste a las necesidades y
gustos de cada cliente, ademas, previniendo aquellas lesiones causadas, en algunos casos, por

calzado deportivo inadecuado, entre ellas la tendinosis o la fascitis plantar.

Entendiendo que, aunque el escaneo 3D es una herramienta utilizada para fines
médicos y con afios en el mercado, la personalizacion del calzado deportivo con un enfoque
preventivo es un proposito innovador tanto para un negocio B2B como B2C, por ende, Sport
Salud brindara el servicio de escaneo virtual para pies y postura a empresas como Nike o
Adidas ya que tienen ingresos considerables para cubrir el gasto de implementar este tipo de
tecnologia de manera masiva, y ademas, de personalizar el calzado debido a su experiencia y
variedad de la misma. Por otro lado, la marca Sport Salud también ofrecera el servicio de

calzado deportivo personalizado al cliente final.
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6.2 Modelo de negocio

Como se explicaba anteriormente se manejaran dos modelos de negocios, uno B2B
enfocado a multinacionales como Nike y Adidas, y otro B2C ofreciéndole al cliente la opcion
de personalizar su calzado deportivo directamente con Sport Salud. De esta manera se
presentan ambos Business Canvas Model para mostrar y entender de manera mas especifica

cuales son los puntos clave, ingresos, costos y relaciones:

Figura 2
Modelo B2B

MODELO B2B

Soctos clave Actividades clave Propuesta de valor Relackn con chientes Segmentacion de mercado
» Marcas de calzado « Mantenimiento y + Servicio de escanco 3D « Relacion B2B con las « Multmacionales que se
deporuvo, prnapalmente actuahizaciones constantes de Par pics y postura marcas de calzado dediquen a la fabncacion
con alto reconocimiento la plataforma de excanco 3D. mediante dispositivos deportiva en donde s de calzado deportivo,
(Nike, Adidas, etc...). - Personnlizacin del servicio n méviles facilitando su uso y oblenga seguimiento « Empresas con enfoque en ¢l
partir del analisis de datos. 1a aplicacion del mismo de continuo y soporte del bienestar y la salud del
+ Empresas que provean la « Marketing forma masiva, SIVICIo. deporusta.
tecnologia adecuada para ¢l « Alianzas con profeconales + Empresas con experiencia
escanco 3D. de la salud. enelareade la
Recursos clave « Abanzas con analistas. Canales personalizacon de
« Analistas de datos para la = 2 producto,
identificacion de patrosies + Software actualizado y + Venta directa con marcas a
avanzado. través de una plataforma
+ Plataforma digital especializada
adecuada. « Visita comervial
« Red de relaciones « Correo electromco.
comerciales.
Fstructura de costos Flujo de ingrecos
« Creacion y mantemmucnto de la plataforma de escanco 3D, - Venta del servicio de escanco 3D a mulunacionales,
« Costos operativos (Analistas, tecndlogos, profesionales de la salud, etc...) « Venta de bases de datos

« Publicidad y marketing + Patrocinios y eventos.
« Costos admimistrativos (soporte, ¢1c...)

Nota:La imagen del modelo de negocio B2B fue elaboracion de Juliana Borda y Gabriela Hernandez
para el desarrollo de este proyecto de grado Sport Salud en el afio 2025.



Figura 3
Modelo B2C

Sacios clave

« Fabricantes de calzado para
1a produccién de los teni

« Fisioterapeutas y médicos
deportélogos para
vahdacion y asesoria
medica.

+ Empresas de eventos
deportivos para promosaon
¥ puntos fisicos temporales

Estructura de costos

Actividades clave
+ Desarrello y optimszacion de

Recursos clave

y fioterapentas

« Desarrollo y mantenimicato de la app.
Produccid

n de los tenis personalizados

+ Marketing y campafias publicitarias.

« Logistica v distnbucion.

» Costos asocndos ol acompafiamento médico.

MODELO B2C

Propuesta de valor
« Tenis deportivos
personalizados segin la

omecaniea del usvano,

previnienda lesiones y
mejorando el
rendimiento.

« Escanco del pic yde la
postura para un ajuste
optmo.

« Acompafiamiento médico

con especialistas en
medicina deportiva.

« Enfoque en deportes
especilicos: runmng,
tnatlon, tens, futbol,
baloncesto y voleibol

Flujo de ingresos.

+ Veat:

Relacion con clientes

- Garantia ¥ scguanicato
medsco por temmpo mutado.

« Atencion automatizada pars
consultas generales.

1 personalizada para

ion del calzado v
asesoramento medico,

Canales

en salud deportiva

a principal a traves de la app
2 i
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Segmentacion de mercado

« Deportistas de alto
rendumiento y deporustas
amateurs que buscan un
calzado premivm.

+ Mercado inscal
principales ciudades de
Colombaa

« Dispuestos a pagar por
calzado personalizado y
servicios médicos
adicionales

« Venta de tenis personalizados (diferentes precios segin nivel de

+ Suscripeion a servicios médicos y asesorias deportivas.
« Participacion en eventos deportivos (patrocinios, incnpaones, ele.).

Nota:La imagen del modelo de negocio B2B fue elaboracion de Juliana Borda y Gabriela Hernandez
para el desarrollo de este proyecto de grado Sport Salud en el afio 2025.

6.3 Diferenciacion y propuesta de valor

Dentro de la competencia solo MovyLab cuenta con un servicio de escaneo 3D tanto

para pies como para postura, de esta manera, la integracion de la evaluacion postural es un

valor afiadido en el servicio entendiendo que la alineacion corporal también es un factor clave

en la eleccion correcta de calzado deportivo para la prevencion de lesiones.

Ademas de ofrecer el servicio de escaneo 3D, también cuenta con una experiencia de

personalizacion completa del calzado, es una caracteristica diferencial debido a que las

empresas como Movylab y Ortomec solo se enfocan en la creacion de plantillas, y marcas

como Nike o Adidas en una personalizacion en cuanto a preferencias de colores, materiales o



estilos. Sport Salud brindara un producto creado desde 0 que se alinea a las necesidades y

morfologia de cada deportista con los materiales y estructura adecuada.

Por otro lado, se utilizara una plataforma virtual personalizada para cada marca,
minimizando las complicaciones por el ingreso masivo de usuarios de diferentes marcas en
simultaneo y ajustar la plataforma a las necesidades, preferencias y ‘look and feel’ de cada

una.

6.4 Estrategia de monetizacion

La estrategia de monetizacion de Sport Salud se divide en dos debido a su modelo de

negocio mixto:

Para el modelo B2B, la estrategia de monetizacion se basa en la comercializacion del
software de escaneo 3D, por medio de licencias anuales o suscripciones, esto dependiendo
del volumen de uso por parte de las empresas que decidan obtener el servicio, ademas, se

ofrece una capacitacion técnica y soporte personalizado como fuente adicional de ingresos.

Por otro lado, para el modelo B2C, la estrategia de monetizacion se da a través de la
venta directa de calzado deportivo personalizado al consumidor final, que funciona a partir
del anélisis realizado mediante el escaneo 3D y el andlisis de postura individual. Cada
calzado se ajusta especificamente a las caracteristicas fisioldgicas del cliente, ofreciendo un

producto premium, con un margen de ganancia elevado, en esta estrategia se incorporan
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servicios complementarios como lo son el seguimiento de la experiencia con un experto en

medicina deportiva.
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7. Impacto de la propuesta y sostenibilidad.

7.1 Factores de sostenibilidad y responsabilidad social

Sport Salud, al ofrecer una solucidn tecnologica para la personalizacion del calzado
deportivo, participa activamente con la sostenibilidad ambiental, social y econémica, en
primer lugar, desde la dimension ambiental, la personalizacion reduce la sobreproduccion y el
desperdicio de los modelos industriales tradicionales. Al producir bajo demanda y adaptado al
usuario, se disminuye la fabricacion innecesaria de inventario que muchas veces termina
como residuo o excedente, ademas, se prioriza el uso de materiales duraderos, reciclables y de
origen responsable, seleccionando solamente proveedores que cumplan estdndares

ambientales y fomentando el ecodiseno del producto.

En el ambito social, el proyecto genera valor al promover la salud fisica y el bienestar
de los usuarios, al reducir la incidencia de lesiones por el uso de calzado inadecuado.
Asimismo, al trabajar con profesionales de la salud y la biomecanica, se generan empleos de
calidad y oportunidades de formacion técnica especializada, Sport Salud potencia la
inclusion, disefiando productos accesibles y adecuados para diferentes tipos de cuerpos,

edades y niveles de rendimiento.
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7.2 Posibles riesgos y estrategias de mitigacion

Sport Salud enfrenta una serie de riesgos con respecto a su negocio, uno de los
principales es el relacionado con la proteccion de datos personales y biométricos, dado que el
escaneo 3D de pies implica la recoleccion de informacion sensible que esta amparada por la
Ley 1581 de 2012, la falta de consentimiento explicito, el uso indebido de esta informacion o
un manejo inadecuado de las bases de datos podria derivar en sanciones por parte de la
Superintendencia de Industria y Comercio, asi como a una pérdida de confianza por parte de
nuestros usuarios. Para mitigar este riesgo, se debe garantizar el cumplimiento de los
principios de finalidad, confidencialidad y seguridad en el tratamiento de datos, asi como
implementar mecanismos de consentimiento informado y mantener informacion clara de lo

que se hara con los datos.

Otro riesgo importante es el de propiedad intelectual, dado que el escaner 3D y el
disefio del software pueden ser objeto de proteccion mediante patentes, si no se registra
adecuadamente esta innovacion, se corre el riesgo de que terceros la imiten o incluso
reclamen derechos previos arriesgando la existencia de la empresa por incurrir en el uso
inadvertido de tecnologias ya patentadas. Para evitar este escenario, se deben registrar ante la
Superintendencia de Industria y Comercio tanto el algoritmo como el disefio industrial, y

realizar busquedas exhaustivas de patentes antes de comercializar la tecnologia.

En el ambito de la comunicacidn, se identifica un riesgo de publicidad engafiosa o
competencia desleal, especialmente si se promociona el producto con afirmaciones que no

estén verificadas, como la prevencion de lesiones o la mejora del rendimiento deportivo, ya



que, segun el Estatuto del Consumidor (Ley 1480 de 2011), este tipo de practicas puede ser
sancionado. La mitigacion consiste en respaldar todas las afirmaciones con estudios
biomecanicos, evitar comparaciones inexactas con otros productos, ser meticulosos en las
palabras que se utilicen para la promocién del producto y trabajar en conjunto con

profesionales de la salud para validar la propuesta.

Adicionalmente, se encuentra el riesgo de barreras logisticas y de infraestructura
tecnologica, ya que el correcto funcionamiento del escaner y de la plataforma requiere de
ciertas capacidades técnicas que pueden no estar garantizadas en todas las zonas del mundo,
para mitigar este riesgo, se plantea iniciar el servicio en zonas urbanas con infraestructura
robusta, establecer alianzas con proveedores tecnoldgicos, y disefiar soluciones escalables

que permitan adaptarse a las condiciones locales.

También existe un riesgo de rechazo cultural o resistencia al cambio, ya sea por
desconfianza hacia el uso de datos biométricos, o por preferencia hacia métodos y marcas
tradicionales, este obstaculo se puede abordar mediante campanas de sensibilizacion sobre
salud deportiva, demostraciones claras del funcionamiento del escaner y testimonios de

usuarios que generen credibilidad.
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Por tltimo, se contempla un riesgo cambiario y comercial derivado de la intencion de

expandirse a mercados internacionales mediante el modelo B2B. Las fluctuaciones del tipo
de cambio, las barreras arancelarias o el desconocimiento de regulaciones extranjeras pueden
afectar la operacion, esto se puede evitar trabajando con asesoria legal experta en comercio

internacional, y estableciendo contratos claros que consideren estos posibles escenarios.
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8. Estrategia de marketing digital

Sport Salud tendra como objetivo principal lograr el liderazgo de la marca en la
personalizacion de calzado deportivo que acude al uso del escaneo 3D en Colombia, esto a
partir de ganar confianza en el mercado de cliente final y la construccion de relaciones
estratégicas con las marcas aliadas, sin embargo, para crear las estrategias de marketing
digital se debe conocer con anterioridad los datos demograficos y las redes sociales en
Colombia. En Colombia las personas entre 18 y 24 afios representan el 11% de la poblacién
total, y el grupo entre los 25 y 34 afios el 17.1% y que a principios del 2025 el 77,3% de
poblacion total tiene acceso a internet. Colombia para enero del 2025 contaba con un
porcentaje del 69.2% de usuarios activos en redes sociales, las mujeres representando el
49.7% y los hombres el 50.3%. (Datareportal, 2025). Y por otro lado comprender que aunque
hasta el momento no se encuentran datos especificos sobre personas que practiquen deporte
como hobby, el Ministerio del Deporte en el 2022 hizo un Informe de Caracterizacion para el
Centro de Ciencias del Deporte en donde muestra datos sobre 1537 atletas excelencia, los
departamentos y ligas deportivas con nimeros de deportistas mas altos estan en Antioquia
(303), Bogota (287), Valle (279) y Cundinamarca (74), ademas las mujeres representan el
44% y el 56% restante los hombres. Los deportistas de este estudio varian entre los 10y 56
afos, sin embargo, hay una tendencia en el grupo entre los 18 y 28 afios con 981 atletas

(63,8%).

Teniendo en cuenta los puntos anteriores se establece que el rango de edad al cual va
dirigida la campaiia B2C es entre los 18 y 28 afios concentrando la estrategia en los medios:

1. YouTube, debido a que el 76% de los jovenes colombianos entre 18 y 24 afios (usuarios)
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coinciden en que es la plataforma de video que més consumen (Nifio, 2023), ademas, de tener
un alcance publicitario en constante aumento (Datareportal, 2025). 2. Facebook, estimando
que el 30% de los usuarios activos tienen entre 25 y 34 afios (Estatista Research Department,
2025), esta red social la consume alrededor del 91,5% de adultos mayores de 18 afios en
Colombia y tienen un alcance publicitario del 89,5% (Datareportal, 2025). 3. Instagram, el
mayor segmento tiene entre los 18 y los 24 afios con un porcentaje del 31.5% (Estatista
Reasearch Department, 2020), esta red tiene un alcance publicitario que va creciendo afio tras
afio, logrando entre 2024 y 2025 un aumento de 1,7%. 4. Tik Tok, globalmente la plataforma
tiene un publico del 30,7% en el rango de edades entre los 18 y 24 afios y del 35,3% entre los
25 y 34 afos, sin embargo, en Colombia al 77,8% de los usuarios activos independiente de su

edad le llegaron los anuncios de Tik Tok (Datareportal, 2025).

Como conclusidn, la seleccion de las redes sociales YouTube, Facebook, Instagram y
TikTok para la campafia B2C del proyecto Sport Salud responde a la alta concentracion de
usuarios entre los 18 y 28 afios en estas plataformas, rango de edad identificado como el més
activo digitalmente y con mayor presencia en el deporte segin el Ministerio del Deporte
(2022). Estas redes no solo presentan altos niveles de alcance publicitario en Colombia
(Datareportal, 2025), sino que también permiten segmentar de forma efectiva a un publico
joven, visual y comprometido con el rendimiento fisico. En este sentido, la estrategia busca
capitalizar los hébitos de consumo digital de este grupo objetivo para promover el servicio de
escaneo 3D y calzado personalizado de forma educativa, atractiva y emocionalmente

conectada.
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8.1 Canales y plataformas

Entendiendo los modelos (B2C y B2B) se establecen canales diferentes que se
adecuen a sus preferencias y tendencias, sin embargo, para ambos modelos se hara uso de una
pagina web oficial, serd un sitio web de SPORT SALUD en donde los usuarios finales
agendaran las citas para su escaneo y personalizacién completa, un blog que les permita
sentirse seguros mostrando los casos de éxito y ademas un chat completamente personalizado
para ayudar en la navegacion, y para las empresas interesadas en el servicio se les
direccionara a una landing page que le permita conocer las métricas y la informacion vital

ademas de tener la opcion de integrar WhatsApp Business.

Por otro lado, para los usuarios finales también se utilizaran redes sociales tales como
Instagram y TikTok con un formato similar de videos cortos y llamativos que muestren como
funciona el servicio de escaneo 3D y la personalizacion del calzado, testimonios sobre la
experiencia del servicio, las motivaciones que tuvo el deportista y cudles fueron sus
principales cambios antes y después de utilizar el calzado personalizado. Videos informativos
en Instagram y Facebook sobre salud deportiva, prevenciones de lesiones e informacion
importante sobre biomecénica, ademas eventos y entrevistas en vivo con ortopedistas,
fisioterapeutas e ingenieros biomédicos que conozcan sobre el escaneo 3D y los beneficios de
la personalizacion del calzado para deportistas, de esta manera aportar valor, confianza y
credibilidad sobre el servicio. Ademas, utilizar Google Ads con anuncios hacia usuarios con
intenciones de compra que se identificardn en las busquedas relacionadas a buscar una

solucion a lesiones, problemas de rendimiento o biomecénicas.
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Los canales para el modelo B2B seran el email marketing segmentando a las tiendas
deportivas que busquen innovaciones en aspectos de salud, clinicas especializadas en
ortopedia y fisioterapia. Compartir campafas mostrando los beneficios personalizados para
cada uno y el catalogo para que conozcan mas a fondo y con facilidad de acceso. Se
organizaran seminarios compartidos a través de LinkedIn, Email y WhatsApp Business con
acceso limitado sobre biomecanica, escaneo 3D, personalizacion del calzado deportivo, etc.

ademas, presentar los datos recopilados, los casos de estudio y los resultados hallados.

8.2 Estrategia de contenido y posicionamiento SEO

El objetivo para ambos publicos es atraerlos y educarlos sobre un servicio y producto
innovadores en el sector del calzado deportivo, que ademas brinda beneficios preventivos de

lesiones y mejora su rendimiento.

Haciendo uso de Google Trends, Google Keyword Planner y Glimpse se identifican
términos con alto volumen que daran visibilidad al servicio, como variables se presentan:

29 ¢¢ 29 ¢

“calzado deportivo personalizado”, “como mejorar mi rendimiento deportivo”, “prevencion
de lesiones”, “escaneo 3D” y “escaneo de pies”. Estas busquedas identificadas le permiten a
Sport Salud conocer estos términos exactos que tienen un alto volumen de trafico en motores
de busqueda y que, ademas, tienen un bajo nivel de competencia en Colombia por la escasez

de empresas que brinden un servicio de personalizacion del calzado deportivo a partir del

escaneo 3D.
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Dentro de la pagina de Sport Salud se manejara un blog en donde se tendran los
testimonios y los casos clinicos de algunos clientes finales y su experiencia con el servicio,
también publicar contenido persistente en el tiempo como documentos, informes e
investigaciones de los beneficios del escaneo 3D y la personalizacion de calzado deportivo,

los principales errores al comprar calzado deportivo, entre otros.

Se tendra una alta participacion en blogs con enfoque deportivo, rendimiento y
prevencion de lesiones como Run Colombia, Deportes Regol, El Espectador, entre otros, y

revistas médicas de universidades y redes de clinicas y centros de fisioterapia.

8.3 Estrategia en redes sociales y publicidad digital

Se desarrollaran estrategias diferenciadas para cada modelo de negocio que Sport
Salud tendrd, se veran implicadas diferentes audiencias, plataformas y contenidos, sin
embargo, para ambos segmentos el objetivo es el posicionamiento de la marca, aumento del

trafico a la pagina web y tener una alta conversion de clientes.

Para el segmento B2C las redes que se utilizaran son: Instagram con el objetivo de
crear una comunidad deportiva que se eduque constantemente a través de un contenido
cercano, visual y divertido. Se clasificaran los contenidos: 1. Reels y carruseles educativos
como “;Sabias que puedes prevenir lesiones personalizando tu calzado deportivo
completamente?”, 2. Testimonios de antes y después, 3. Videos informativos que muestren

como funciona el escaneo 3D y la personalizacion del calzado, 4. Lives con podoélogos,
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fisioterapeutas y deportistas de alto rendimiento dos veces al mes, 5. Cajas de preguntas.
Facebook para lograr alcanzar un publico méas adulto, de igual manera se tendra una
comunicacion informativa con credibilidad con el uso de datos recopilados, pero con lenguaje
sencillo, y contenido de 1. Videos educativos y explicativos sobre el escaneo 3D, sus
beneficios y a forma en que funciona, 2. En vivos con especialistas, 3. Mediante la funcion de
recomendaciones se les permitira a los usuarios dar sus testimonios, 4. Comunidad en

Facebook reforzando la prevencion de lesiones como” Runners cuidandose”.

También serd indispensable la implementacion de Meta Ads (Instagram y Facebook)
con el objetivo tanto de trafico a web como conversion, se tendrd una segmentacion por
preferencias como fitness, deportes, salud deportiva, cuidado personal, rendimiento deportivo

en Colombia.

Para el segmento B2B sera: LinkedIn logrando un contacto directo e interacciones con
profesionales en el sector del calzado deportivo, la salud e inversionistas mostrando las
innovaciones del servicio tanto en tecnologia como en la novedad de la personalizacion del
calzado por completo. El propdsito principal es lograr alianzas estratégicas y demostrar el
impacto social, tecnologico y empresarial de SPORT SALUD. Los contenidos que se tendran
son: 1. Eventos informativos, capacitaciones sobre el uso del escaneo y charlas presenciales y
virtuales, 2. Publicaciones avaladas por el 4rea de innovacion y ciencia para reforzar la

credibilidad, 3. Casos clinicos.

Y aunque para ambos modelos se segmentara el contenido, se utilizard YouTube
teniendo el puesto de un repositorio de videos de contenido educativo mas especificos y
explicando el servicio a profundidad, contendra informaciéon que le funcionard a ambos

modelos creando series tematicas dentro de la red para segmentar cada beneficio e
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innovacion. Tendra una comunicacion profesional, técnica, educativa y acudird a un
storytelling mostrando resultados reales y concisos y Google Ads dirigido a usuarios con alta
intencion de compra con busquedas en el motor de busqueda relacionadas a la
personalizacion del calzado, calzado deportivo, escaneo plantar, lesiones y dolores por
calzado inadecuado. El email Marketing para B2C formularios sencillos en los cuales los
usuarios dejen sus datos mostrandoles pequefios beneficios del servicio, ademas, correos
automaticos pero personalizados con videos explicativos, casos de éxito y recordatorios a
eventos y posibles promociones. Para B2B segmentar con anterioridad las empresas de
calzado deportivo, clinicas deportivas, especialistas, etc, mostrando a través de

comunicaciones visuales los servicios y posibles invitaciones a capacitarse en el area.

8.3.1 Planificacion del primer mes de contenidos

Es la herramienta que permitira obtener una vision completa y anticipada de todos los
contenidos posibles y con objetivos especificos logrando que las publicaciones y la
comunicacion sea coherente con SPORT SALUD vy su sentido de innovaciéon. A
continuacion, un ejemplo de un posible mes de contenidos de SPORT SALUD en cada red

social



Tabla 2

Planificacion de contenidos para redes sociales
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Dia Red Modelo Tipo Contenido
1 Facebook B2C Video Paso a paso del escaneo 3D
largo
5 LinkedIn B2B Post de | Casos de éxito en clinicas
articulo

9 YouTube B2C Tutorial | Como usar el servicio de
escaneo 2D

13 Instagram Live B2C En vivo | Prevencion de lesiones con
un ortopedista

17 LinkedIn B2B Carrusel | Beneficios del escaneo

plantar
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21 YouTube B2B Video Explicacion del proceso de
largo escaneo y personalizacion
25 Instagram/ B2C Historia | Preguntas interactivas
Facebook
29 LinkedIn B2B Articulo | Tendencias innovadoras en
largo asistencia tecnologica
personalizada.

Nota:La tabla de la planificacion de contenidos para las redes sociales y plataformas seleccionadas fue elaboracion
de Juliana Borda y Gabriela Hernandez para el desarrollo de este proyecto de grado Sport Salud en el afio 2025.
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9. Implementacion y validacion

9.1 Prototipo

Con el fin de validar la propuesta de valor de Sport Salud, se desarrollaron dos
prototipos adaptados a los modelos de negocio B2B y B2C, estos buscan demostrar como la
tecnologia de escaneo 3D y andlisis postural puede integrarse en la experiencia de usuario,
permitiendo una personalizacion precisa del calzado deportivo basada en datos fisiologicos
reales y verdaderamente valiosos para el producto final. Cada version fue pensada para los
respectivos publicos: las marcas deportivas que buscan innovacion (B2B) y los consumidores
finales interesados en salud y rendimiento a través de su calzado deportivo (B2C). Con estos
prototipos se pone en evidencia el potencial de la propuesta tanto a nivel técnico como

comercial-

El prototipo de Sport Salud en el caso de nuestro segmento B2C prototipo consiste en
una plataforma digital de venta de calzado deportivo la cual ofrece un servicio que, mediante
un escaneo tridimensional de pies y postura, permite capturar datos precisos sobre la
alineacion corporal, tipo de pisada, curvatura del arco plantar y otras variables importantes
para la salud biomecanica a considerar en el calzado, a partir de esta informacion, el usuario
podré configurar su calzado de acuerdo con sus necesidades funcionales y preferencias
estéticas, para finalmente, hacer el pago y recibir su calzado deportivo creado

especificamente para ese usuario.
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Esta propuesta fue disefiada no solo para clientes B2C que buscan soluciones
personalizadas, sino también para empresas B2B interesadas en incorporar esta tecnologia a
sus propias lineas de calzado, mediante licenciamiento o integracion de la solucion de
escaneo. Para el modelo B2B, el prototipo de Sport Salud esta disefiado como una solucion
tecnologica que permite a grandes marcas deportivas ya posicionadas en el mercado integrar
un sistema de escaneo 3D y andlisis postural dentro de sus procesos de personalizacion de
calzado. A través de una plataforma adaptable a la identidad visual de cada empresa, el
servicio permite capturar datos biométricos precisos del usuario final, generando
recomendaciones técnicas y opciones de disefio completamente ajustadas a su morfologia.
Este prototipo busca ofrecer a las marcas una herramienta que no solo mejore la experiencia
del cliente, sino que también agregue valor a su propuesta comercial mediante innovacion en

salud y rendimiento deportivo sin dejar a un lado su identidad y posicionamiento.

9.2 Estrategia de lanzamiento y pruebas iniciales

La estrategia de lanzamiento de Sport Salud se centrard en generar una experiencia de
marca diferencial, combinando acciones de marketing digital con activaciones presenciales
para generar confianza en nuestros proximos clientes, el lanzamiento se realizaré en tres fases
que consideramos utiles: expectativa, experiencia y posicionamiento, en la fase de
expectativa, se utilizaran redes sociales como Instagram, TikTok y YouTube Shorts para
crear contenido alrededor del problema que identificamos para el usuario: lesiones

deportivas, bajo rendimiento y falta de calzado adecuado, este contenido se construira
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mediante storytelling, videos explicativos del proceso de escanco 3D y colaboraciones con
micro y macro influencers del mundo fitness y deportivo en la actualidad, quienes
compartirdn sus experiencias usando la plataforma y los beneficios percibidos para su

comunidad.

En la fase de experiencia, se realizaran activaciones presenciales en eventos
deportivos clave como carreras de running, torneos de futbol aficionado, campeonatos de
padel y gimnasios de alto trafico acordes a nuestro buyer persona, en estas activaciones se
instalaran stands de Sport Salud con estaciones de escaneo 3D, donde los asistentes podran
vivir la experiencia de personalizar su calzado en tiempo real, conocer los materiales,
visualizar su disefo final y recibir recomendaciones de nuestros expertos, en estas actividades
habran codigos QR que direccionan a la plataforma y permiten continuar el proceso desde el

celular para no perder el impulso de compra.

La fase final, enfocada en el posicionamiento, buscard impulsar la visibilidad ganada
con testimonios en redes sociales, publicaciones de influencers y pauta digital en Google
Ads, Meta Ads e incluso en LinkedIn para atraer tanto al publico B2C como a tomadores de
decision de marcas deportivas interesadas en adoptar la tecnologia en su cadena de valor, a lo
largo de estas fases, se recogera retroalimentacion del usuario para optimizar la experiencia
de navegacion, identificar fallas técnicas y ajustar la comunicacion, logrando asi una mejor

conexion con el cliente.
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9.3 Resultados esperados y métricas de éxito

Tras el lanzamiento, se espera posicionar a Sport Salud como una marca innovadora,
confiable y altamente relevante dentro del gremio deportivo, uno de los principales resultados
esperados es la validacion del modelo de personalizacion de calzado a través de escaneo 3D,
tanto desde la perspectiva del usuario final como de potenciales aliados comerciales. A corto
plazo, se proyecta alcanzar al menos 500 escaneos realizados durante las activaciones
presenciales en carreras, torneos y gimnasios, asi como 5,000 visitas a la plataforma digital
impulsadas por pauta y trafico orgénico que tenemos planeado. En cuanto a redes sociales, se
espera generar un crecimiento sostenido de la comunidad digital, logrando 2,000 seguidores
nuevos durante el primer mes y una tasa de interaccion superior al 7% en contenidos con

influencers y casos de éxito.

Las métricas clave para medir el éxito de esta fase estaran distribuidas en nuestras
tres fases: atraccion, conversion y fidelizacion. En atraccion, se evaluard el alcance de las
campafias digitales (impresiones, clics, seguidores), el trafico a la pagina web (visitas Gnicas,
fuentes de trafico) y la tasa de retencion en los primeros segundos de navegacion, en la de
conversion, se medira la cantidad de usuarios que completan el proceso de escaneo, el
porcentaje que pasa a personalizacion del calzado y la tasa de compra efectiva, y finalmente
en fidelizacion, se considerard la satisfaccion del usuario (medida a través de encuestas), la
cantidad de recomendaciones organicas (por voz a voz o redes), y la tasa de recompra a mas

de 5 meses del primer contacto.
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Para el modelo B2B, los resultados esperados incluyen al menos 10 reuniones
agendadas con marcas deportivas interesadas, 3 propuestas activas y una conversion
comercial efectiva dentro de los primeros seis meses, ademas, se recopilaran testimonios,
opiniones y métricas de satisfaccion de los usuarios que hayan pasado por la experiencia,

tanto en linea como presencialmente.

9.4 Feedback de potenciales usuarios/clientes

Con el objetivo de evaluar la usabilidad, claridad y nivel de confianza que genera el
prototipo de Sport Salud, se realizaron pruebas de navegacion con seis personas entre los 20 y
23 aios, todos practicantes regulares de actividad fisica que manifestaron interés en productos
deportivos personalizados. Durante la prueba, los participantes conocieron la propuesta
de valor del proyecto y su prototipo, después de esto, se les formularon preguntas cualitativas

para identificar fortalezas, oportunidades de mejora y percepciones sobre la idea.

Mariana Gutiérrez, de 21 afios, quien practica futbol y gimnasio tres veces por
semana, destaco como valor central del prototipo la precision en el escaneo de pies para crear
calzado a la medida. Valoro positivamente la idea y sugirio enfatizar en la explicacion sobre
como posicionar los pies para la toma de fotos. Aun asi, manifest6 una alta disposicion a

comprar, otorgando un 5 en nivel de confianza de compra.
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Sofia Morales, de 20 afios y deportista de futbol, basquetbol y tenis, resalto la
posibilidad de personalizar completamente los tenis para lograr un ajuste exacto, también
manifestod su comodidad con el prototipo y su recomendacion se enfoco en la ubicacion y
claridad de los botones durante todo el proceso en la pagina o aplicacion para mejorar la

experiencia de usuario.

Samuel Tamayo, de 21 afios y con una rutina de gimnasio cuatro veces por semana,
encontr6 en el prototipo una plataforma bien organizada y agradable, Samuel sefial6 como
oportunidad de mejora la guia para elegir la talla correcta, elemento esencial para garantizar

una compra precisa para el cliente.

Maria José Arias, de 23 afos, quien asiste regularmente a gimnasio y practica
running, centr6 su feedback en la necesidad de asesoria y educacion al cliente dentro de la
plataforma, sugirié énfasis en la explicacion del posicionamiento de pies, distancia con la
camara y claridad en la guia del escaneo, asi como la incorporacion de una seccion de ayuda
adicional. Pese a estas recomendaciones, se sintié suficientemente segura con el prototipo

sintiéndose comoda de finalizar una compra.

Isabella Mora, de 22 afios y usuaria frecuente del gimnasio, sugirio especialmente la
implementacion de botones interactivos y la estética general del sitio. No obstante, indico que
la guia del escaneo debe ser clara y el tamafio de fuente debe ser claro y legible ante cualquier
consumidor para facilitar la lectura. Su nivel de confianza frente a la compra no fue alto,

evidenciando un interés moderado, condicionado a mejoras en la confianza generada.
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Finalmente, Maria Camila Bacca, de 21 afios y gimnasta ritmica, tuvo una percepcion
muy positiva del prototipo, su inica recomendacion fue ser especialmente cuidadosos con la
legibilidad del texto y un aumento del tamaio de fuente que se quiera usar para no perder
informacion en el proceso como lo ha sentido en otros momentos de su experiencia en

compras digitales.

En conjunto, el feedback recibido revela una percepcion ampliamente favorable hacia
la propuesta de valor de Sport Salud. La mayoria de los participantes manifestaron un alto
grado de interés en adquirir el producto si se garantiza un escaneo preciso y una experiencia
personalizada. Se identificaron elementos clave como la estética, la navegacion intuitiva y el
enfoque en salud deportiva, también se evidenciaron oportunidades de mejora en la claridad
de instrucciones para el escaneo, la guia de tallas, la ubicacion de botones y el tamafio de

fuente, aspectos que impactan directamente en la experiencia del usuario.

Estas observaciones permitiran ajustar la interfaz del prototipo antes de su
implementacion comercial, priorizando la inclusion de instrucciones mas visuales, asistentes
interactivos y elementos de acompafiamiento técnico, la confianza general que genero el
producto, combinada con el valor percibido en términos de personalizacion y prevencion de
lesiones, valida la direccion del proyecto y reafirma el potencial de Sport Salud como una

solucion innovadora en el sector del calzado deportivo personalizado
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10. Conclusiones

El desarrollo del proyecto Sport Salud representd una oportunidad valiosa para
consolidar aprendizajes en torno a innovacion, marketing digital y construccion de modelos
de negocio centrados en el usuario. A partir de una necesidad identificada en el mercado
deportivo (la alta incidencia de lesiones causadas por el uso de calzado inadecuado), se
disefi6 una solucion tecnologica con enfoque preventivo y altamente personalizable, que
aprovecha herramientas como el escaneo 3D y el analisis postural para ofrecer un producto

diferencial.

El proceso de investigacion permitio identificar una tendencia creciente hacia la
personalizacion en el sector del calzado deportivo, junto con una mayor conciencia por parte
de los deportistas respecto a la importancia de cuidar su salud biomecanica. A través de
metodologias como el Business Model Canvas, benchmarking, entrevistas, definicion de
buyer personas y analisis del Customer Journey, fue posible aterrizar la idea en un modelo
mixto (B2B y B2C), que no solo diversifica las fuentes de ingresos, sino que también permite

una mayor penetracion en diferentes segmentos del mercado.

Uno de los logros mas importantes del proyecto fue la construccion de un prototipo
funcional que valida la viabilidad de la propuesta tanto desde lo técnico como desde lo
comercial. Este prototipo demostr6 que es posible integrar tecnologia avanzada con una
experiencia de usuario intuitiva y util, permitiendo que tanto marcas deportivas como
usuarios individuales accedan a un servicio de escaneo y personalizacion de calzado con

beneficios concretos en rendimiento y salud.



Ademas, se diseni6 una estrategia robusta de marketing digital, segmentada por
publicos y canales, que incluye acciones en redes sociales, campafias SEO, email marketing,
activaciones en eventos deportivos y colaboraciones con influenciadores del sector fitness.
Esta estrategia busca posicionar a Sport Salud como una marca innovadora, confiable y
cercana, capaz de generar comunidad y educar al consumidor en torno a la prevencion de

lesiones y el cuidado postural.

En cuanto a sostenibilidad, se plantearon soluciones alineadas con practicas
responsables, como la produccion bajo demanda para reducir desperdicios, el uso de
materiales duraderos y el trabajo con proveedores certificados. Asimismo, se abordaron con
rigor los principales riesgos del modelo, desde el tratamiento de datos biométricos hasta las
barreras logisticas, proponiendo mecanismos de mitigacion realistas y ajustados a la

normativa colombiana.

En resumen, Sport Salud no solo cumpli6 con los objetivos planteados inicialmente,

sino que se posiciona como una propuesta solida e innovadora dentro de un mercado
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altamente competitivo. Al integrar salud, tecnologia y personalizacion, el proyecto aporta una

solucion que va mas alla de la estética, centrada en el bienestar integral del deportista. Su
implementacion abre las puertas a nuevas formas de consumo inteligente, respaldado por
datos y orientado al rendimiento, consoliddndose como un ejemplo de como la innovacioén

puede generar valor econdmico, social y personal de forma sostenible.
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