Guia para desarrollar la Propuesta de Valor de vuestro
proyecto empresarial

1. Identificacion del problema o necesidad
¢Qué problema especifico esta experimentando vuestro cliente objetivo?

+ Pacientes que vienen de post — operativos que entre nuestros fisioterapeutas
conseguiran realizarle sesiones sobre la zona operada y alrededores, realizandole
una dieta especifica para la readaptacion y que vuelva a su nivel de rendimiento
deportivo.

¢Qué carencia o ineficiencia existe actualmente en el mercado que vuestro proyecto
puede solucionar?

+ Muchos pacientes visitan clinicas de fisioterapia con el objetivo de tener una
rehabilitacién deportiva acorde a su lesion y acaban encontrando todo lo contrario
a lo que buscaban. Nosotros trabajamos con la rehabilitacién ademas de la
combinacioén con otras ramas, como es la nutricion y la valoracion fisica, para
poder ofrecer la mayor calidad de nuestros servicios a pacientes necesitados de
una rehabilitacién ya sea causado por cirugia o por una lesién reciente.

2. Propuesta de valor
a) Valor Cuantitativo
éVuestro producto o servicio es mas barato, rapido o eficiente?

+ Si, ya que al tener tres modalidades distintas hace que los clientes puedan
aprovechar de esos servicios en una misma clinica.

SAporta un ahorro en tiempo, dinero o recursos?

+ Si, porgue tenemos pacientes que tienen contratado de uno a nuestros tres
servicios en clinica, por lo cual en la misma visita pueden tener varias visitas en
cuanto a readaptacién y nutricion.

b) Valor Cualitativo
¢Qué experiencia diferencial ofrecéis al cliente?

+ Ofrecemos un trato muy cercano al paciente, ademas de una experiencia
individualizada y la unificacidn del tratamiento junto con la nutricién

¢Como vuestra soluciéon es mas comoda, atractiva o innovadora?

+ Queremos ofrecer una experiencia completa y acogedora con los clientes
brindandoles la dltima tecnologia y tratamientos no vistos en otro sitio
(anadiéndole nutricién) ademas de tener una atencién continua con ellos y tener
asesoramiento virtual.



3. Diferenciacién de la competencia
¢Qué hacéis diferente o mejor?

+ Nuestra clinica se diferencia de las demads en la experiencia que tenemos en 3
ramas distintas, teniendo en la rama de nutricién; dietas especificas dependiendo
de la lesidn a tratar de cada persona.

¢Qué innovacion, ventaja o elemento Unico ofrecéis?

+ Nuestros elementos innovadores son que bajo el mismo techo brindamos
diferentes tipos de servicios de cara al publico junto a un trato personalizado y
acogedor para hacer que sientan a gusto y quieran volver a confiar en nosotros.

4. Desarrollo del producto o servicio
¢Qué producto o servicio ofreceréis?

+ Ennuestra Clinica Tomoex, ofreceremos estos 3 servicios: rehabilitacion deportiva,
nutricién y readaptador ortopédico, ademads de en un futuro implementar alguna
técnica nueva.

¢Como se implementara y usara ;Como se implementara y usara por parte de los
clientes?

+ Una vez el cliente nos contacte, tendremos una cita en la clinica para tratar los
temas que necesita y explicarle nuestra metodologia de trabajo. Le haremos un
registro y evaluacion inicial y con esos datos podremos empezar a tratar a la
persona.

¢Qué fases de desarrollo estan pendientes (si las hay)?

+ Fase 1:Iniciacién del proyecto, somos 3 socios que abrimos una pequena clinica
de fisioterapia con el objetivo de darnos a conocer tanto a nosotros como a
nuestros métodos de readaptacion.

+ Fase 2: Expansionde laclinica, en un futuro intentaremos expandir nuestra clinica
tanto en espacio de clinica como en personal contratado, buscaremos un aumento
de pacientes para poder llevar a cabo esto.

+ Fase 3: Que la empresa sea contratada por un club de alto rendimiento.

5. Interaccién con los clientes



¢Qué canales utilizaréis para llegar a ellos?

J’_

Utilizaremos las redes sociales, como Instagram, para avisar y promocionar ofertas
adquiridas en la clinica. En cuanto al contacto personal, utilizaremos la opcidn de
un canal de WhatsApp personal para la empresa con un numero especifico para
ello, ademas de una pagina web.

¢Coémo construiréis relaciones duraderas?

J’_

Construiremos relaciones duraderas con nuestros clientes de la siguiente manera:
Cada 10 sesiones de un mismo cliente, tendra la siguiente sesién con un 15% de
descuento.

6. Impacto y sostenibilidad

¢Qué beneficios economicos, sociales o ambientales generara?

J’_

Beneficios econdmicos: Aumento producciényreduccién de lesionesy atraccion
de deportistas y deportistas de alto rendimiento y ahorro en la salud publica.
Beneficios sociales: Mejora los habitos y la salud, la inclusién social y el fomento
de la actividad fisica.

Beneficios ambientales: Reduccion de desperdicios, promocién de lasalud al aire
libre

¢Como planeais asegurar la sostenibilidad econémica y/o ecolégica de vuestro
negocio?

+

La econdmica creando un modelo de negocio escalable, controlar gastos
innecesarios, fidelizacion de clientes y tener una fuente de ingresos. Y la ecolégica
optimizando la energia y recursos, reduccion de desperdicios y promover la
actividad fisica.



