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1. Proyecto de investigacion
1.1 Introduccion
El proyecto de investigacion sobre el plan de negocio: SPA en el area de Fusagasuga, tiene como
proposito obtener el titulo profesional de Administrador de Empresas Turisticas y Hoteleras de la
Universidad Externado de Colombia. Ademas, pretende implementar las tendencias actuales de
los modelos de negocio para el desarrollo del mismo y asi generar un plan que incentive y
beneficie a la comunidad mediante el incremento del turismo en Fusagasugé, ya que es una
tendencia actual a nivel nacional (Plan de Desarrollo Municipal de Fusagasugé, 2012).

Como bien se ha mencionado anteriormente, uno de los propésitos del proyecto que se
pretende llevar a cabo, es mantener la linea sostenible del municipio. Es por ello que se
desarrollara la actividad con habitantes del lugar, especialmente mujeres, las cuales se espera
sean incluidas en las actividades productivas del municipio, pues segun el Programa de Gobierno
2012 — 2015 de Fusagasuga del Alcalde Carlos Daza, una de sus metas es “promover la
vinculacidon femenina tendiente a mejorar su calidad de vida” (p.10), como también lo es
“gestionar la promocion de la capacitacion y educacion a la mujer para el desarrollo economico,
social y productivo” (p.10).

Asi mismo, se quiere llevar a cabo el proyecto para promover las metas propuestas por el
Alcalde, las cuales hacen referencia a la generacion de nuevas empresas y sus consecuencias,
pues refiriéndonos al Programa de Gobierno (2012), se busca incentivar la creacion de nuevas
empresas, que generen competitividad y nuevas oportunidades de empleo, y adicionalmente, que

fortalezcan el desarrollo economico del municipio.



Para lo anterior, se desarroll6 como primera medida una consulta y analisis de fuentes
secundarias relacionadas con el municipio, como lo son el Plan de Desarrollo Municipal de
Fusagasuga, el Programa de Gobierno 2012 - 2015, Plan de Ordenamiento Territorial, entre
otros. Seguido a ello, se hizo la visita al destino, donde se identificaron prestadores de servicios
turisticos, infraestructura y poblacion. De igual manera, en la visita se realizaron entrevistas con
una funcionaria de la Oficina de Turismo (Ingrid Robayo) y con la Secretaria de Desarrollo
Econdmico (Liliana Bohoérquez); y un sondeo de opinion a residentes y turistas potenciales.

Una vez obtenida la informacion se procedio a dar inicio al plan de negocio, basando
cada uno de los apartados en los datos, estadisticas e informes recolectados, y se obtuvo el
siguiente resultado.

1.2 Objetivos

1.2.1 Obijetivo general. Desarrollar un plan de negocio de un SPA en Fusagasuga que
permita conocer la viabilidad de este, con el propdsito de crear un ambiente de recreacién y ocio
para los turistas y locales.

1.2.2 Objetivos especificos.

Analizar el desarrollo de la actividad turistica en el municipio de Fusagasuga.

Desarrollar los procesos misionales para la ejecucion de la actividad de la empresa.

Plantear un modelo administrativo que se ajuste a las necesidades de la empresa.

Definir los recursos necesarios para el desarrollo del proyecto.

Consultar las politicas que actualmente apoyan la creacion de empresa en el municipio de
Fusagasuga.

1.3 Marcos de referencia



Con el fin de conocer y obtener informacion necesaria para la ejecucion de un SPA en el area de
Fusagasuga, se desarrollé una investigacion que se concentra en todo lo relacionado con el
entorno, los elementos y las caracteristicas necesarias para lograr los objetivos planteados en este
documento. Es por tal razén que se inicia con los marcos de referencia, es decir aquellos en los
que se especifican teorias, conceptos, elementos propios del territorio seleccionado y aspectos
legales.

1.3.1 Marco tedrico.

1.3.1.1 Turismo de bienestar: consiste en realizar “viajes con el objetivo primordial de
realizar actividades encaminadas al cuidado, a sentirse bien recibiendo tratamientos alternativos
y a descansar” (Plan de negocios para el subsector de Turismo de Bienestar en Colombia, s.f.)
De acuerdo con los datos estadisticos presentados por ASBIENESTAR (Asociacion Colombiana
de Turismo de Bienestar) esta tipologia de Turismo genera a nivel mundial 11,7 millones de
empleos directos y con el paso de los afios tiene tendencia a incrementarse. Adicionalmente es
un sector que beneficia a diferentes prestadores de servicios y con el cual se intenta posicionar a
Colombia como uno de los paises mas competitivos del sector a nivel mundial debido al
potencial de desarrollo que lo caracteriza (Acoltes, s.f.)

1.3.1.2 Spa: “son las iniciales para ‘Salute Per L’Acqua’ que significa salud por el agua
(Etimologia de Chile, s.f.). También se puede definir como un establecimiento donde se
realizan actividades de descanso Yy relajacion relacionadas con la salud de las personas mediante
el uso del agua (Definicion.de, s.f.)
Adicionalmente, segun la Real Academia Espafiola (s.f.) este término hace referencia a
“establecimiento que ofrece tratamientos, terapias o sistemas de relajacion, utilizando como base

principal el agua, generalmente corriente, no medicinal”.
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1.3.1.3 Fuerzas de Porter. Michael Porter determind que la rentabilidad de un sector esta
determinado por fuerzas externas a la empresa, las cuales “conjuntamente determinan la
intensidad competitiva asi como la rentabilidad del sector industrial, y la fuerza o fuerzas méas
poderosas son las que gobiernan y resultan cruciales desde el punto de vista de la formulacion de
la estrategia” (1997, p.1).

Asi mismo, se dice que en un sector todo es competencia, pues las empresas estan
amenazadas por los competidores, sus clientes, sus proveedores, facilidades de entrada al
mercado y productos sustitutos (Porter, 1997). De ahi que la empresa deba “tomar acciones
defensivas u ofensivas para establecer una posicion defendible en la industria [...], y con ello
conseguir un excelente rendimiento sobre la inversion para la compania” (Porter citado en
Aristizabal, s.f.).

Las cinco fuerzas propuestas por Porter son:

1. Larivalidad entre las empresas que compiten. Esta fuerza consiste en la capacidad
que tiene una empresa para tener éxito, el cual sera posible en la medida en que ofrezca ventajas
competitivas en comparacion con sus rivales (Aristizabal, s.f.).

“La competencia entre empresas pertenecientes a un sector determina principalmente el
nivel de rentabilidad del sector y la situacion global de competitividad” (Allen, D. y Gorgeon,
A., 2003)

2. La entrada potencial de competidores nuevos. Barreras de entrada. Se refiere a la
“posibilidad de que empresas nuevas entren en una industria particular sin gran dificultad, lo que
aumenta la intensidad de la competencia entre las empresas” (Aristizabal, s.f.). Es por ello que es
de vital importancia que se creen las barreras de entrada, pues se dificultara el acceso de nueva

competencia.
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El ingreso de nuevos competidores al sector es un aspecto negativo para las empresas que
ya se encuentran establecidas, puesto que su llegada implica una reduccion en los precios o
incrementos en los costos, puesto que al ingresar a un sector ya establecido lo que estas empresas
hacen es aportar recursos y nueva capacidad (Allen, D. y Gorgeon, A., 2003)

3. El desarrollo potencial de productos sustitutos. Radica en la creacion de “productos
que desempefian la misma funcion para el mismo grupo de consumidores, pero que se basan en
una tecnologia diferente” (Aristizabal, s.f.). De este punto se desprende la innovacion, pues las
empresas deben estar en la capacidad de crear cosas nuevas que ofrezcan una experiencia
diferente a la de su competencia.

Estos productos hacen referencia a aquellos productos, que pueden realizar la misma
funcion de los ya existentes, puesto que esta clase de productos estan hechos para satisfacer
basicamente las necesidades de los clientes, lo cual genera que el sector maneje unos precios
competitivos (Allen, D. y Gorgeon, A., 2003).

4. El poder de negociacion de los proveedores. Se debe crear relaciones beneficiosas con
los proveedores para que sus precios no afecten el desarrollo de la actividad de la empresa, es por
ello que la empresa debe estar en la capacidad de crear estrategias de integracion hacia atras
(Avristizabal, s.f.), para obtener mejores precios y calidad en sus insumos.

Existen algunos factores que hacen poderosos a los proveedores, estos son: “estan
concentrados, suministran componentes vitales para la produccion, suministran componentes
diferenciados o exclusivos, poseen una amenaza creible de integracion hacia delante” (Allen, D.
y Gorgeon, A., 2003). Al tener estas caracteristicas, los proveedores se hacen muy dificiles de
manejar, debido a que son los encargados de establecer las condiciones de venta y distribucion

de los insumos necesarios para la produccion.
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Figura N°. 1 Factores determinantes de las cinco fuerzas.

Los FACTORES DETERMINANTES DE 1

F

AMENAZA DE ENTRADA
- Economias de escala
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Fuente (Allen y Gorgeon, 2003, p.6).

5. El poder de negociacion de los compradores. Se basa en ofrecer a los clientes calidad
y precio deseado, con el fin de que compren los productos de la empresa y no los de la
competencia (Aristizabal, s.f.).

Ahora bien, en relacion a los compradores también se plantean una serie de caracteristicas
que los hace poderosos, dificiles de controlar y los encargados de imponer las condiciones de
compra. Los elementos que los hacen poderosos son: “estan concentrados, compran una

proporcion significativa de la produccién del proveedor, compran un producto estandar, o los

13



costes de cambiar de proveedor son bajos, poseen una amenaza creible de integracion hacia
atras” (Allen, D. y Gorgeon, A., 2003).

En el documento de Allen y Gorgeon (2003), aporta un cuadro (veéase figura N°. 1) en el
cual se evidencian cuales son los factores determinantes de las cinco fuerzas mencionadas
anteriormente. Esta imagen genera que existan diferentes elementos, que, al hacer un analisis de
un sector, se tengan en cuenta con el fin de comprender cuales son los elementos a los que se
debe prestar atencion en relacion a la empresa y al sector del que hace parte.

1.3.1.4 Innovacion. Actualmente, la innovacion se ha convertido en un tema de gran
importancia en las economias de los paises desarrollados, y ain mas en los que estan en
desarrollo (Fundacion COTEC para la innovacion tecnologica, 2007).

Segun el Manual de Oslo (2005) la innovacion es “la concepcion e implantacion de
cambios significativos en el producto, el proceso, el marketing o la organizacion de la empresa
con el proposito de mejorar los resultados” (p. 2). Alli también se menciona la existencia de
cuatro tipos de innovacion, los cuales son:

1. Innovacidn de producto: es la introduccion de un bien o servicio nuevo o con
un alto grado de mejora, respecto a sus caracteristicas o su uso deseado.

2. Innovacién de proceso: es la implementacion de un método de produccién o
distribucion nuevo o con un alto grado de mejora.

3. Innovacion de marketing: es la implementacion de un nuevo método de
comercializacion que entrafia importantes mejoras en el disefio del producto o
en su presentacion, o en su politica de emplazamiento, promocion o precio.

4. Innovacion organizacional: es la implementacion de un nuevo método de

organizacion aplicado a las préacticas de negocio, al lugar de trabajo o a las
14



relaciones externas de la empresa. (Fundacion COTEC para la innovacion
tecnoldgica, 2007).

Ahora bien, entrando al sector hotelero, segin Amparo Sancho (1991) la innovacion es
“el resultado de la generacion interna de tecnologia en las empresas con el fin de transformar una
idea en un producto vendible nuevo o mejorado” (p. 9). Asi mismo, define que para el sector
turistico la innovacion es “una combinacion de dos factores: la investigacion aplicada en él
(produccidn de conocimientos) y la capacidad de las empresas para absorber nuevas tecnologias
y conocimientos (distribucion de conocimientos)” (p. 9).

Son dos las caracteristicas las que diferencian la innovacion en servicios de la que se
presenta en lo industrial. Por un lado, se encuentra la intangibilidad, es decir, no es palpable; y la
interactividad, que permite al cliente participar en el servicio (Fundacion COTEL para la
innovacion tecnoldgica, 2007).

Asi mismo, este factor es importante tenerlo en cuenta ya que permite responder a las
necesidades de los clientes y de los trabajadores, al igual que permite mantener la competitividad
no sélo de la empresa, sino también del sector econémico (Sancho, 1991). Y para aplicarlo a la
empresa, segin Sancho (1991), se debe tener en cuenta el siguiente procedimiento:

1. Observar las potencialidades innovadoras.

2. Determinar si es mas conveniente para la empresa aplicar las mismas innovaciones
que poseen empresas dentro del sector, o invertir en I+D con el fin de lograr
innovaciones distintas.

3. Una vez decidido el tipo de innovacion a aplicar, comienza el proceso de innovacion,

y con la puesta en marcha de los nuevos procesos. (p. 18).
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Al aplicar este concepto a una empresa es posible fomentar el crecimiento y dar un alto
valor agregado. Sumado a ello, Sancho (1991) considera que “las empresas turisticas, si quieren
asegurar su supervivencia a medio y largo plazo necesitan innovar, es decir, obtener nuevos
productos, utilizar nuevos procesos o mejorar las caracteristicas de antiguos procesos o
productos” (p.20).

1.3.1.5 Sostenibilidad. Segun la Ley 99 de 1993 del Congreso de la Republica:

Se entiende por desarrollo sostenible el que conduzca al crecimiento econémico, a
la elevacion de la calidad de la vida y al bienestar social, sin agotar la base de
recursos naturales renovables en que se sustenta, ni deteriorar el medio ambiente o
el derecho de las generaciones futuras a utilizarlo para la satisfaccion de sus
propias necesidades” (Art. 3).

Por otro lado, segiin las Naciones Unidas, el desarrollo sostenible es “un proceso
dinamico de adaptacion, aprendizaje y accion. Supone reconocer y comprender las
interrelaciones, especialmente las que existen entre la economia, la sociedad y el medio natural,
y actuar al respecto” (Resumen de las secciones del informe sobre la sostenibilidad mundial,
2012).

Este término se ha convertido en tema importante en la actualidad, tanto es asi que el
Ministerio de Ambiente ha creado la Politica Nacional de Produccién y Consumo, con la cual
pretende

Cambiar los patrones insostenibles de produccion y consumo por parte de los
diferentes actores de la sociedad nacional, lo que contribuira a reducir la

contaminacion, conservar los recursos, favorecer la integridad ambiental de los
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bienes y servicios y estimular el uso sostenible de la biodiversidad, como fuentes
de la competitividad empresarial y de la calidad de vida (2010, p. 7)

Asi mismo, en la reunion de Rio+20 del 2012, llevada a cabo en Rio de Janeiro, se tratd
ampliamente el tema de sostenibilidad. Tanto es asi, que se desarroll6 una temética en torno al
turismo sostenible, donde una de las conclusiones del “Documento final de la conferencia”
desarrollado por las Naciones Unidas fue:

Ponemos de relieve que el turismo bien concebido y bien gestionado puede hacer
una contribucion importante a las tres dimensiones del desarrollo sostenible, tiene
estrechos vinculos con otros sectores y puede crear empleo decente y generar
oportunidades comerciales (2012, p.28).

Y a partir de dicha conclusion se realizo la siguiente propuesta: “fomentar las inversiones
en el turismo sostenible, incluidos ecoturismo y turismo cultural, lo cual puede consistir en crear
empresas pequefias y medianas y facilitar el acceso a recursos financieros” (Naciones Unidas,
2012, p.28). Es por ello, que el plan de negocio propuesto se puede apoyar en estas propuestas,
pues se incentiva la creacion de empresa que genere un desarrollo sostenible y que, sumado a
ello, fomente el turismo de las zonas con potencial.

Y no s6lo el gobierno se ha encargado de priorizar este tema, pues las empresas lo han
implementado como una estrategia, ya que las exigencias actuales del mercado generadas por la
globalizacidn, conllevan a que se disefien y desarrollen proyectos sostenibles y responsables
(Ministerio de Ambiente, 2010).

Sumado a ello, en Colombia se han creado mecanismos para que el nUmero de empresas
interesadas en cuestiones ambientales crezca. Uno de los mecanismos es el Sello Ambiental

Colombiano, el cual fue creado por el Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible con la
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finalidad de cumplir el objetivo del Plan Estratégico Nacional de Mercados Verdes, que es
“consolidar la produccion de bienes ambientales sostenibles e incrementar la oferta de servicios
ecoldgicos competitivos en los mercados nacionales e internacionales” (Ministerio de Ambiente
y Desarrollo Sostenible, 2014, parra. 3).

Al ser esta una etiqueta que informa a los consumidores sobre la veracidad y precision de
los aspectos ambientales de los productos, y que promueve a la compra de éstos debido a su bajo
impacto en el medio ambiente, las empresas se han visto motivadas a adquirirla, ademas, que les
brinda una imagen positiva y esto se convierte en una estrategia comercial, que las hace méas
competitivas (Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible, 2014). Y aunque aplica
Unicamente para establecimientos de alojamiento, es importante tener en cuenta sus requisitos
para hacer la empresa mas sostenible.

Otro de los mecanismos es el Certificado de Sostenibilidad Turistica que se cred con el
fin de: “Mejorar la prestacion de los servicios turisticos mediante el fortalecimiento de la gestion
de la calidad y sostenibilidad en las empresas y destinos turisticos, como estrategia para generar
una cultura de excelencia que permita posicionar a Colombia en los mercados turisticos como un
destino de calidad diferenciado y competitivo” (Icontec, 2014, p.1).

Segun Cotelco, este certificado es una herramienta para promocionar y dar
reconocimiento, con lo cual se promovera el crecimiento y fortalecimiento del sector turistico del
pais (2014).

Por lo anterior, y por la importancia que ha adquirido la sostenibilidad a nivel mundial, se
desarrollara el plan de negocio con este factor diferenciador.

1.3.1.6 Feng-shui. Feng Shui significa literalmente “viento y agua”, segtin lo

manifestado por Paul Henderson, en su libro curso practico de Feng Shui, este incorpora el arte y
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el deseo de querer mejorar todos los aspectos de la vida, puesto que el Feng Shui, representa un
arte que busca aprovechar todos los aspectos positivos y evitar los negativos, mediante la
armonia que se obtiene del entorno (2003).

El arte implementa medidas que contribuyen con las necesidades de las personas para
mejorar el ambiente en el que se encuentran. La aplicacion de esta técnica se basa en la
distribucion del espacio, las cosas que en él se encuentran, su organizacion y los colores a utilizar
(Henderson, 2003).

Asi mismo, se especifica cuéles son las variables que irrumpen en la armonia, ya que ésta
es indispensable para que el bienestar de las personas sea el adecuado. Las causas de esto se
clasifican en tres: 1) ambientales y climaticas, 2) espaciales y de distribucion y 3) emocionales y
personales (Henderson, 2003).

Se establece la relacion del Feng Shui con el Chi, elemento de paz y sabiduria espiritual
que representa la prosperidad, bienestar y salud. Esta clase de elementos representan la base de la
estabilidad de las personas mediante su energia y la que se desarrolle en el entorno (Henderson,
2003).

Lo méas importante del Feng Shui es conocer el entorno o donde se va realizar la
construccién del ambiente y su espacio, la ubicacion de los elementos que conforman el espacio
y la decoracion con el fin de conseguir una armonia completa. Un aspecto a destacar hace
referencia al Chi bueno (Sheng Chi) y Chi malo (Sha Chi). El reconocimiento del primero se
basa en los sentidos, es decir la forma perceptiva del espacio, estar en este tipo de espacios
genera tranquilidad y relajacion. Por el contrario, al estar en un entorno malo se puede

experimentar tension, tristeza, cansancio e incomodidad (Henderson, 2003).
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El Feng Shui incorpora la geometria ya que se preocupa por la forma y estructura de los
elementos, sus diferentes aplicaciones que pueden ser en el hogar, en ambientes determinados.
En adicidn trata temas como la seguridad, la posicion de los objetos, la iluminacion, las puertas,
las ventanas, los techos los pasillos, las escaleras, la circulacion del Chi entre otro sin nimero de
aspectos que interfieren en el espacio y la armonia con las que necesitan contar los seres
humanos para estar tranquilos y tener una vida con bienestar (Henderson, 2003).

La implementacion de las técnicas del arte Feng Shui en un negocio como un Spa,
representa un elemento diferenciador ya que dichos establecimientos son un medio de relajacion
y de conexidn con el interior, son momentos que muchas personas buscan para salir de la rutina,
tomar un descanso y como vulgarmente se conoce ‘‘consentirse” (Henderson, 2003).

Se podria decir que el aplicar este arte al negocio puede generar un valor agregado para
cada uno de los clientes que lleguen a este, pues se pretende brindar un espacio que genere
beneficios internos y que permitan la regulacion de las energias. Ademas de ofrecer una
experiencia agradable que genere recordacion y retorno del mismo al establecimiento.

1.3.1.7 Modelo Canvas. Existen diversos modelos para la planeacion y creacion de un
plan de negocio. Sin embargo, en el presente plan de negocio se utilizard el modelo Canvas, el
cual esté siendo utilizado por diversas instituciones de fomento y financiacién de planes de
negocio.

Para iniciar, se define modelo de negocio como “el que describe las bases sobre las que
una empresa crea, proporciona y capta valor” (Osterwalder y Pigneur, 2011, p.14). Teniendo en
cuenta esta definicion, se puede afirmar que el modelo de negocio es el paso principal para poder
desarrollar una empresa, pues es necesario tener conocimiento previo de qué se requiere para

poder iniciarla.
20



Citando nuevamente a Osterwalder y Pigneur, consideran que para desarrollarlo se hace
necesario identificar nueve maédulos, los cuales se explicaran a continuacion.

Para iniciar, el segmento de mercado hace referencia al grupo de personas al que va
dirigido el producto o servicio, las cuales tienen una caracteristica comin que permite
agruparlos. Este mddulo permite conocer las necesidades de las personas e identificar cuéles son
las especificaciones que permiten satisfacerlas, de tal manera que dichas personas prefieran el
producto o servicio sobre otros (Osterwalder y Pigneur, 2011).

El segundo es la propuesta de valor que es aquella caracteristica que hace el producto o
servicio diferente a los demas, y que permite que el cliente lo prefiera sobre los demas. Para ello,
es importante tener claro cuales son las necesidades y expectativas de los clientes, y asi poder
satisfacerlas (Osterwalder y Pigneur, 2011).

El tercer modulo son los canales, que son aquellos métodos que la empresa usa para
comunicarse, distribuir y vender sus productos o servicios, es decir, mantener contacto con el
cliente. Para ello, hay que tener en cuenta las cinco funciones que pueden tener los canales, que
segun Osterwalder y Pigneur son: primero, dar a conocer los productos y servicios; segundo,
ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor; tercero, permitir que los clientes adquieran
los productos o servicios; cuarto, dar a los clientes una propuesta de valor; y quinto, ofrecer una
atencion posventa. Teniendo claridad en estas funciones, se puede elegir aquella o aquellas que
sea(n) mas apropiada(s) para la empresa (Osterwalder y Pigneur, 2011).

Ahora bien, en cuanto al cuarto modulo, la relacion con los clientes, Osterwalder y
Pigneur mencionan que es importante que la empresa defina qué tipo de relacion quiere
establecer con sus clientes, que puede ser personal o automatizada. Y asi mismo, esta relacion se

basa en tres fundamentos: captacion, fidelizacion y estimulacion de ventas. Partiendo de la
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relacion que se tenga con los clientes, estos desarrollaran una experiencia (Osterwalder y
Pigneur, 2011).

El quinto modulo hace referencia a las fuentes de ingresos y las definen como los
mecanismos que tiene la empresa para producir un flujo de caja, es decir, como esta haciendo la
empresa para obtener entradas monetarias. Este rubro es de alta importancia, pues permite
identificar si la empresa esta siendo rentable o no, y asi mismo, permite analizar en cuales de los
modulos anteriores se esta fallando que estan ocasionando bajos ingresos (Osterwalder y
Pigneur, 2011).

El sexto mddulo son los recursos clave, es decir, aquellos activos fisicos, intelectuales,
econdmicos y humanos, que permiten crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los
segmentos de mercado establecidos, generar relaciones con dichos segmentos y percibir ingresos
(Osterwalder y Pigneur, 2011). Identificando estos recursos, la empresa puede desarrollar nuevos
mecanismos para ofrecer algo innovador a sus clientes, o para acercarse a ellos, y de esta
manera, obtener mayores ingresos.

Seguido a ello, como séptimo maédulo, se encuentran las actividades clave, que son la
serie de actividades que se desarrollan para que la empresa tenga éxito. Al igual que los recursos
clave, las actividades son esenciales para crear y ofrecer valor, tener mayor acercamiento al
segmento de mercado, manteniendo una relacion con este, y a la vez, obtener ingresos. Una vez
identificadas las actividades, es posible analizar qué se puede externalizar, para generar mayor
productividad y eficiencia (Osterwalder y Pigneur, 2011).

Ahora bien, es importante que las empresas desarrollen asociaciones clave, que son
identificadas por Osterwalder y Pigneur como el octavo modulo del modelo de negocio. Estas

asociaciones permiten a la empresa optimizar el modelo de negocio, reducir riesgos o adquirir
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recursos. Actualmente, las asociaciones que mas se presentan son “alianzas estratégicas entre
empresas no competidoras o entre empresas competidoras (coopeticion), jointventures y
relaciones entre cliente y proveedor” (Osterwalder y Pigneur, 2011, p.38). Al tener claro cuéles
son las asociaciones méas beneficiosas para la empresa, se genera una idea mas concreta del
modelo de negocio (Osterwalder y Pigneur, 2011).

Los autores finalizan con el noveno médulo que lo llaman estructura de costes, que
basicamente es lo que le cuesta a la empresa desarrollar un modelo de negocio. En este rubro se
especifican cada uno de los valores monetarios en los que se incurrié para poder desarrollar y
aplicar el modelo de negocio. Es importante tener cifras claras, para asi dar al empresario una
perspectiva clara y concisa del costo monetario en el que incurriria al generar y aplicar un nuevo
modelo de negocio (Osterwalder y Pigneur, 2011).

1.3.2 Marco contextual.

1.3.2.1 Descripcion general. Fusagasuga es un municipio del departamento de
Cundinamarca y es la capital de la Provincia del Sumapaz, la cual estd compuesta por diez
municipios: “Silvania, Tibacuy, Pasca, Arbeldez, Pandi, San Bernardo, Venecia, Cabrera,
Granada y Fusagasugd” (Lopez, 2004, p.27).

Cuenta con una demografia, segun el censo realizado por el DANE en el afio 2005, de
“108.949 habitantes, que representan el 60% de la poblacién total de Sumapaz” (Uribe, 2012,
p.3-4), “y de los cuales el 48,1% son hombres y el restante 51,9% son mujeres” (DANE, 2005,
p.2). Ahora bien, segun lo referenciado por el Plan de Desarrollo Municipal del 2012, “en el afio
2011 la poblacion fue de 124.110 habitantes” (Alcaldia de Fusagasuga, 2012, p.6).

1.3.2.2 Ubicacion geografica. En cuanto a su ubicacion geogréafica, este se encuentra en

la “mitad de los cerros de Fusacatan y Quinini” (L6pez, 2004, p.28). Limita al norte con Silvania
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y Sibaté; al sur con Arbelé&ez, Pasca y Melgar; al oriente con Pasca y Sibaté; y al occidente con
Tibacuy y Silvania (Fusagasuga.com.co, 2007). Este municipio se encuentra dividido en cinco
corregimientos y seis comunas, cada uno compuesto por sus respectivas veredas y barrios
(Alcaldia de Fusagasugé, 2012).

1.3.2.3 Econdmico. Econdmicamente, hay tres sectores que sobresalen, los cuales son:
“el agropecuario, el industrial y el turistico” (Ministerio del Trabajo, 2011, p.17). El primer
sector, se caracteriza por el cultivo de frutas y hortalizas. El segundo, se dedica principalmente a
la fabricacion de alimentos a base frutas, harinas y almidones; a la confeccion; a la produccién
de madera y metales. Y el tercero, que hace referencia al sector de comercio, restaurantes y
hoteles, “tiene mayor participacion del comercio, con un 75% del PIB del 2007 y el restante 25%
a hoteleria y restauracién” (Ministerio del Trabajo, 2012, p. 17).

1.3.2.4 Politico. Politicamente, durante el periodo comprendido entre 2012 y 2015,
Fusagasuga tiene como alcalde al Dr. Carlos Andrés Daza Beltran, quien es el oriundo de alli y
quien propuso el Plan de Desarrollo Municipal del periodo, llamado “Fusagasuga contigo, con
todo”, el cual tiene en su vision tres lineas estratégicas que se relacionan con “la integracion
regional y el desarrollo humano, con el posicionamiento del municipio como prestador de
servicios especializados, y con el desarrollo de infraestructura para consolidar su potencia de un
buen lugar para habitar” (2012, p.3). Alli mismo, se plantea que en el municipio existen cinco
sectores productivos y de desarrollo economico, los cuales son: de desarrollo economico,
ambiental, rural, de turismo y de tecnologias de la informacion y la comunicacion.

En cuanto a los sectores que intervienen directamente en el proyecto, que son el de
desarrollo econémico, el ambiental y el de turismo, se especifican unas problematicas. Primero,

en el sector de desarrollo economico se identifica “deficiencia o pocos procesos de capacitacion
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técnicas y profesional [...] e infraestructura inadecuada para la comercializacion” (Alcaldia de
Fusagasuga, 2012, p.96). En el sector ambiental, el principal problema es “la debilidad del
sistema educativo ambiental y la falta de cultura y conciencia por los temas ambientales [...] y la
degradacion del recurso hidrico y suelo” (Alcaldia de Fusagasuga, 2012, p.96). Y finalmente, en
el sector turistico se mencionan dos problemadticas principales, “problemas en la gestion gremial
del sector [...] y la deficiencia en la investigacion y desarrollo para proyectos turisticos”
(Alcaldia de Fusagasugé, 2012, p.97).

Partiendo de estas deficiencias, se han planteado algunos programas educativos, desde los
cuales se puede empezar a mejorar la capacitacion de las personas, pues si los profesores tienen
excelente calidad, los estudiantes también la tendran. Y para ello se desarrollan programas
adicionales como el llamado “Oportunidades para trabajar”, que promueve la capacitacion y la
realizacion de eventos para fomentar el emprendimiento empresarial y las competencias
laborales (Alcaldia de Fusagasugéa, 2012, p. 85).

Por otro lado, para mejorar la infraestructura de comercializacion, se plantean algunas
estrategias, de las cuales hace parte:

Aurticular proyectos junto con el sector privado para promover el crecimiento de la
demanda agregada local, especialmente la de bienes de consumo basico,
contribuyendo asi, con el fortalecimiento de los circulos productivos en la
economia local y regional (Alcaldia de Fusagasugé, 2012, p.67)

Para disminuir las problematicas ambientales, el plan desarrolla estrategias como:

1. Fortalecer a través de procesos formativos y con el desarrollo de proyectos el

manejo y conservacion de los recursos hidricos, el saneamiento basico
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ambiental, el manejo y conservacion de ecosistemas estratégicos y de su
biodiversidad y el desarrollo productivo sostenible.

2. Fomentar en la comunidad estudiantil, mediante talleres tedrico-précticos el
espiritu agroindustrial, turistico y el amor por la tierra (Alcaldia de Fusagasuga,
2012, p. 82-83).

Y para el cumplimiento de estas estrategias se desarrollaran programas como “Medio
ambiente, futuro para todos” que busca “proteger y recuperar las areas degradadas que son de
vital importancia para el municipio” (Alcaldia de Fusagasuga, 2012, p.86). El programa
“Educacién contigo para un ambiente con todo”, que “pretende prevenir y sensibilizar a la
comunidad sobre la importancia del medio ambiente” (Alcaldia de Fusagasuga, 2012, p.87).

Y por ultimo, el sector turistico tiene como programa principal de mejoramiento “Un
destino maravilloso que habita entre las montafias” que busca “ajustar e implementar el Plan de
Desarrollo Turistico municipal y demas politicas y documentos relacionados con el
fortalecimiento del sector a través de procesos de formacion y el desarrollo de nuevos atractivos
a nivel local y regional” (Alcaldia de Fusagasuga, 2012, p.90), y tiene como objetivos
especificos mejorar la infraestructura turistica, desarrollar productos especializados, promocionar
el municipio como destino de clase nacional, fortalecer el capital humano y generar empleo, y
fortalecer la institucionalidad con el fin de mejorar la competitividad (2012).

1.3.3 Marco legal. En cuanto a la parte legal, se hara énfasis a continuacion en la Norma
Técnica Sectorial Colombiana NTS-TS 002, la cual indica los requisitos de sostenibilidad que
deben cumplir los establecimientos de alojamiento y hospedaje para obtener el Certificado de

Calidad Turistica. Aunque como lo dice su nombre, es para establecimientos de alojamiento y
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hospedaje, es de vital importancia resaltar que estos criterios se pueden aplicar al SPA para
hacerlo sostenible segun la legislacion.

Esta norma se creo con el fin de definir los requisitos de sostenibilidad ambiental,
sociocultural y econémica, para lograr un equilibrio y ofrecer beneficios a las generaciones
futuras. Cabe resaltar que una vez cumplidos los requisitos segun el tipo de sostenibilidad que se
desee tener, basico o alto, la empresa tendré el Certificado de Calidad Turistica (Comité Técnico
208 Sostenibilidad, 2006).

Para iniciar, la norma realiza algunas definiciones, de las cuales se destacan las
siguientes:

e Desarrollo sostenible del turismo: “equilibrio entre los aspectos ambientales,
econdmicos y socioculturales en el desarrollo del turismo para garantizar su
sostenibilidad a largo plazo” (Comité Técnico 208 Sostenibilidad, 2006, p. 2).

e [mpacto ambiental: “cambio en el medio ambiente, sea adverso o benéfico, como
resultado en forma total o parcial de las actividades, productos o servicios de un EAH”
(Comité Técnico 208 Sostenibilidad, 2006, p. 3).

e Medio ambiente: “es todo aquello que rodea al ser humano y que comprende
elementos naturales, tanto fisicos como bioldgicos, elementos artificiales y elementos
sociales y las interacciones de éstos entre si” (Comité Técnico 208 Sostenibilidad,
2006, p. 3). Y también se define como “entorno en el cual un EAH opera, incluidos
aire, agua, suelo, recursos, flora, fauna, seres humanos y sus interrelaciones” (Comité
Tecnico 208 Sostenibilidad, 2006, p. 3).

e Residuo o desecho: “cualquier objeto, material, sustancia, elemento o producto que se

encuentra en estado sélido o semisolido, o un liquido o gas contenido en recipientes o
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depositos, cuyo generador descarta, rechaza o entrega porque sus propiedades no
permiten usarlo nuevamente en la actividad que lo generd o porque la legislacion o la
normatividad vigente asi lo estipulan” (Comité Técnico 208 Sostenibilidad, 2006, p.
4).

Seguido a ello, se hace la mencidn de los requisitos generales que se deben tener en
cuenta para tener la certificacion, los cuales se dividen en: legales, sistema de gestion para la
sostenibilidad, politica de sostenibilidad, programa de gestion para la sostenibilidad, monitoreo y
seguimiento, compras, autoridad y responsabilidad, informacién y capacitacion, documentacion,
preparacion y respuesta ante emergencias, y mejora continua.

Y para finalizar, se menciona cada uno de los requisitos en cuanto a nivel ambiental,
socio-cultural y econdémico, y cada uno de estos se subdivide en diferentes aspectos. Primero, el
ambiental hace referencia a areas naturales; proteccion de flora y fauna; la gestion del agua; la
gestion de la energia; el consumo de productos; el manejo de residuos; el manejo de
contaminacion atmosférica, auditiva y visual; y la participacién en programas ambientales.
Segundo, el socio-cultural se divide en patrimonio cultural, y en prevencién manejo de impactos
sociales negativos. Y tercero, el econdmico sélo se compone de contratacion y capacitacion de
las comunidades locales. Sumado a estos tres, se hace un apartado de otros requisitos
complementarios que hacen referencia a la seguridad y a la infraestructura.

La norma finaliza con los criterios de evaluacion que se tienen en cuenta para otorgar el
Certificado de Calidad Turistica y el Sello Ambiental Colombiano. Por un lado, para obtener el
certificado se debe cumplir con el 100% de los requisitos que se solicitan segun el tipo de

sostenibilidad que se desea obtener. Y por el otro lado, el sello se logra cumpliendo el 100% de
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los requisitos que se establecen para el nivel alto de sostenibilidad (Comité Técnico 208

Sostenibilidad, 2006).
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2. Lienzo del modelo de negocio
2.1 Segmento de mercado
Después de haber adquirido informacion sobre el destino y de definir los elementos necesarios
para la elaboracion del plan de negocios, se realiz6 un trabajo de campo para conocer el
territorio, la representacion del sector y la dindmica de diferentes actividades. Estos factores son
de vital importancia pues alli se consigna el anélisis del sector, datos estadisticos, detalles sobre
el mercado y sus caracteristicas; es decir, se desarrolla el primer médulo: Segmento de mercado.

2.1.1 Descripcion del entorno.

2.1.1.1 Analisis del sector. La industria del turismo a nivel nacional a lo largo de los afios
ha presentado un incremento que favorece la economia del pais y la cantidad de personas
ocupadas a nivel laboral dentro del sector. Como se evidencia en el articulo del periddico El
tiempo llamado “El mejor capitulo del turismo en Colombia” en el cual se menciona un
crecimiento del 8,4% en relacion a la llegada de extranjeros al pais, cifras favorables para el
sector y para la gestion de nuevos proyectos en relacion al turismo.

De igual forma, como lo muestra la figura N°. 2, el turismo a nivel nacional ha tenido un
crecimiento mayor que el promedio mundial, lo que hace ver que el sector esta pasando por un
buen momento e incentiva a la creacion de empresas prestadoras de servicios turisticos.
Nuevamente, en la figura N°. 3 se muestra el crecimiento en la Ilegada de turistas a Colombia, a
pesar de las problematicas econdmicas que se presentaron a nivel mundial. Esta situacion
respalda el hecho de que Colombia tiene los mecanismos y la estabilidad para generar

crecimiento, y que el turismo esté creciendo a pesar de las diferentes situaciones.
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Figura N°. 2 Comparativo dinamica de crecimiento llegadas internacionales a Colombia vy al

mundo, 2000 — 2011.

Comparativo dinamica de crecimiento llegadas internacionales a Colombia y al mundo, 2000-2011
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Fuente: (Proexport Colombia, 2012, p. 3).

Figura N°. 3 Llegadas de viajeros extranjeros a Colombia por afio, 2004 — 2012.

Llegadas de viajeros extranjeros a Colombia por afio, 2004-2012
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Fuente: (Proexport Colombia, 2012, p. 4).
Ahora bien, de acuerdo a la informacion obtenida del Centro de Informacién Turistica
para la regién de Cundinamarca, en la tabla N°. 1 se relaciona informacion de algunos aspectos y
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afios, de indicadores importantes que reflejan el comportamiento del sector turistico en la region.
Sin embargo, al revisar la informacidn se cuenta con datos desactualizados e incompletos, lo que
dificulta hacer un analisis a profundidad.

Tabla N°. 1 Datos regionales por afio, 2008 — 2012.

ASPECTO 2.008 2.009 2.010 2.011 2.012
Llegadas de viajeros extranjeros 3.348 4,908 5.405 5.232 N/A
Llegadas de viajeros extranejeros por
) N/A 536 595 514 N/A
medio de transporte terrestre
Trafico de vehiculos por peaje 44.790.346 45.331.905 48.651.180 N/A N/A
Prestadores de servicios turisticos
. . N/A N/A
inscritos en el RNT 58 58 58
Personal ocupado 3.337 4.033 N/A N/A N/A
Habitaciones 6.352 6.946 N/A N/A N/A
Camas 14.834 16.179 N/A N/A N/A
Pernoctacion promedio redidentes 1a3dias 1a3dias N/A N/A N/A
Habitaciones nuevas 8 229 135 184 80
Habitaciones remodeladas - 10 98 13 26

Fuente: (Elaboracion propia, basado en datos del Centro de Informacion Turistica, 2015).

De acuerdo a la anterior informacion se observa el crecimiento de llegadas de viajeros
extranjeros y el crecimiento en items como ndmero de camas, habitaciones nuevas, remodelacién
de habitaciones y disponibilidad de habitaciones en el destino.

Y segun el “Informe turismo extranjero en Colombia. Cifras de 2012” elaborado por
Proexport (2012), se muestra que Cundinamarca ha tenido un crecimiento en la llegada de
turistas véase figura N°. 4, en donde el departamento tiene una participacion del 0,4% en el total
nacional y un crecimiento en dos afios de 18,7%, siendo el segundo departamento de mayor
crecimiento después de Norte de Santander.

Finalmente, partiendo de la informacion obtenida en la visita a la Jefatura de Turismo de
Fusagasuga, se informo que actualmente el municipio no cuenta con un Observatorio de Turismo
que genere cifras y estadisticas acerca del crecimiento del sector. Sin embargo, gracias a la

colaboracion de Ingrid Robayo, se obtuvo un informe técnico y financiero del evento
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EXPOFUSA (Ortiz, 2014) en su version 58, que tuvo lugar a finales de mayo e inicios de junio 'y
se relacionan estadisticas de turismo durante dicha época. Dentro de ellas se establecen que 21
hoteles cuentan con una capacidad de alojamiento para 1.524 personas, pero la asistencia fue de
781 visitantes, es decir que la ocupacion hotelera durante dicho periodo fue de 51,2%. Esto
permite ver que el municipio cuenta con la infraestructura necesaria para cubrir un evento de este
tipo, no obstante, hace falta promocion para lograr una ocupacion del 100%.

Tabla N°. 2 Departamento/Regién de destino principal que reportan los viajeros extranjeros en

Colombia 2009 — 2012.

Departamento/Region de destino principal que reportan los viajeros extranjeros
en Colombia 2009-2012

.

Departamento 2009 | 2010 7"2:13:' 2:;0\;;;‘091 2011 7 |ttt Kbyl 20/1'2\;;(;51
1 Bogots 692826 754955 512% = 900% 861726 003650 545%  534%  14,1%  4,9%
2 Bolivar 155830  169.902  11,5%  9,0% 178791 206920  113%  122%  52%  157%
3 Antioquia 145276 166913  113%  149% 156789 173260  9,9%  102%  -61%  10,5%
4 Valle del Cauca 107207 123835  84%  155% 119995 122882  7.6%  73%  -31%  24%
5 Archipiélago de San Andrés 48.103 = 49.550  34%  30% 47218 52428  30%  31%  -47%  11.0%
6 Atléntico 51.866 54030  37%  42% 54985 53341  35%  32%  18%  -30%
7 Norte de Santander 17055  17.860  12%  48% 21255 28043  13%  17%  189%  31.9%
8 Santander 25917 | 27643 19% | 67% 26910 25003  17%  15%  27%  -68%
9 Magdalena 17499 18654  13%  66% 21055 23060  13%  14%  129%  96%
10 Risaralda 17245 18212  12%  56% 170900 19102  11%  11%  -62%  11.8%
11 Narifio 20755 10217 07%  -508% 11015 16046  07%  09%  7.8%  457%
12 La Guajira 6443 6716 05%  42% 6748 10965  04% = 06%  05%  625%
13 Cundinamarca 4908 5425  04%  105% 6441 6769  04%  04%  187%  51%
14 Caldas 5707 6362  04%  115% 7048 6850  04%  04%  108%  -28%
15 Quindio 6846 7962  05%  163% 8810 6636  06%  04%  107%  -24.7%
Resto 30268 36639 25%  210% 36234 37750 23%  22%  -11%  42%
0 Total 1353760 1474884 1000%  7.3% 1582110 1692822 1000%  1000%  73%  7.0%

Fuente: (Proexport Colombia, 2012, p. 23).

Por otro lado, en el Plan de Desarrollo Turistico (s.f.) se encuentra informacion de unas
encuestas realizadas a los turistas, la muestra fue de 100 y alli se logré establecer aspectos
importantes para el desarrollo de esta investigacion. El lugar de mayor procedencia de los

turistas es de la ciudad de Bogotéa y del departamento de Boyacd, también se indag6 en relacion a
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sus acompafiantes y las opciones con mayor seleccion fueron con amigos y con la familia o
pareja.

De igual manera, se obtuvo que la mayoria de las personas viaja acompafiada de 3 0 4
personas, que los motivos principales del viaje son por diversion, entretenimiento y por
descanso; ademas que los dias de pernoctacion son de 2 a 3 dias y de 4 a 5 dias. Haciendo
referencia al plan familiar y de descanso se cuenta con una participacion del 13% ocupando el
tercer puesto por debajo del plan deportivo y de aventura, y del plan ecoldgico.

Figura N°. 5 Tiempo libre.

(Estarfa dispuesto a destinar parte de su tiempo libre, fines de semana o
vacaciones para ir a un Spa en Fusagasuga?

mS| mNO

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%
Fuente: (Elaboracion propia).

Lo anterior permite identificar que Fusagasuga cuenta con un potencial para que los
turistas, que pasan mas de una noche, busquen diferentes actividades, y generen mayor gasto.
Paralelamente, se demuestra que el municipio cuenta con establecimientos de alojamiento para
suplir las necesidades de los visitantes ya que estos realizan contribuciones a la economia del
municipio pernoctando por varios dias.

2.1.2 Andlisis de mercado
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2.1.2.1 Mercado objetivo. EI municipio de Fusagasuga cuenta con una poblacidn, segin
el documento de “Plan de Ordenamiento Territorial Municipio de Fusagasuga. Etapa de
diagnostico” (2014) de 131.914 habitantes. La poblacion objetivo son hombres y mujeres entre
los 18 afios y los 80, lo que representa un porcentaje aproximado de 82,08% de la poblacion de
Fusa, es decir, 108.275 habitantes. Sin embargo, no se puede generalizar que la totalidad del
mercado adquirirdn los servicios, por lo que segln el sondeo de opinidn realizado un 75%
accederia al servicio, lo que significa un total de 81.206 personas.

En cuanto a la cantidad de turistas que visitan el municipio, como se menciono
anteriormente, no se cuenta con cifras exactas. Sin embargo, al relacionar el documento
elaborado durante el evento EXPOFUSA (Ortiz, 2014), donde se indica que asistieron 781
turistas, y la encuesta realizada a turistas para la elaboracion del Plan de Desarrollo Turistico del
Municipio de Fusagasuga (Jefatura de Turismo, s.f.), donde de una muestra de 100 turistas, 23%
asisten por descanso y 32% por diversion y entretenimiento; se puede realizar un célculo
aproximado de que son 430 los turistas pertenecientes al mercado objetivo. Con lo anterior, se
obtiene que el mercado objetivo aproximado es de un total es de 81.636 personas.

2.1.2.2 Perfil del cliente. Personas naturales entre los 18 y 80 afios que se encuentren en el
municipio de Fusagasuga o sus alrededores, que deseen desarrollar actividades de descanso y
relajacion, basadas en la armonia entre mente y cuerpo. Sumado a ello, quienes realizan turismo
en el municipio o alrededores, aquellos que buscan escapar de la rutina y deseen obtener un
momento de conexidn consigo mismos. También adultos mayores que deseen realizarse
tratamientos especialmente dirigidos hacia ellos, de tal manera que su cuerpo descanse y al
tiempo sea una terapia para sus musculos. Todos los anteriores deben tener un poder adquisitivo

medio para poder acceder a los servicios.
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2.1.3 Andlisis de las cinco Fuerzas de Porter.

2.1.3.1 Poder de negociacién con proveedores. La negociacion con los proveedores se
haré de acuerdo a la cantidad, calidad y tipo de producto que se compre. Por un lado, la
maquinaria y equipo, muebles y enseres, se negociaran segun los periodos de compra y las
caracteristicas especificas de cada uno. Por otro lado, los insumos necesarios para la prestacion
de los servicios (cremas, aceites, inciensos, entre otros) se negocian segun la cantidad que se
solicite y la calidad de estos. Y, por ultimo, los activos de operacion (elementos en madera para
realizar los masajes) se negocian segun el plan de compra de la empresa y el periodo de uso
méaximo de cada uno de estos.

2.1.3.2 Poder de negociacién con compradores. Teniendo en cuenta que los
compradores son personas interesadas en obtener un tiempo para relajarse y que cuentan con el
tiempo disponible para poderlo hacer; y son personas con una capacidad adquisitiva media, la
negociacion se logra mediante el precio y el servicio que se preste, pues estos dos factores se
relacionan directamente. Sumado a ello, se busca cumplir con las necesidades de los clientes y la
superacion de sus expectativas, mediante unos altos estandares de calidad. Con lo anterior, se
espera desarrollar una estrategia para lograr la fidelizacion de los compradores.

2.1.3.3 Amenaza de entrada de productos sustitutos. Los posibles productos sustitutos
que se evidencian los servicios existentes en Fusagasuga relacionados con la estética y la belleza,
como lo son los tratamientos faciales, masajes de manos y pies, tratamientos alternativos como
acupuntura y demas. Asimismo, se encuentran las empresas que no estan catalogadas como Spa,
sino que tienen servicios complementarios, como lo son hoteles.

2.1.3.4 Amenaza de entrada de nuevos competidores. Para iniciar, el mercado se hace

atractivo para que nuevos competidores decidan entrar, puesto que es un amplio segmento al que
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se puede acceder, pues quienes asisten a Spa no estan catalogados en un rango de edades
especificas. De igual manera, se espera que la poblacion local tenga un crecimiento sostenido,
segun las proyecciones hechas por la Alcaldia de Fusagasuga (2014), por lo que el mercado
potencial aumenta. Y se complementa con el aumento en la presencia de adultos pensionados en
el destino.

Por lo anterior, la amenaza a que entren nuevos competidores es media - alta, pues las
empresas hoteleras y turisticas presentes se pueden interesar en desarrollar productos
relacionados con la relajacion. Por lo tanto, es necesario crear barreras de entrada que impidan el
aumento de los competidores, como alianzas con las empresas existentes o estrategias de precios
que generen la fidelizacién de los clientes.

2.1.3.5 Rivalidad con competidores existentes. Dentro del mercado existen otras
empresas dedicadas a la prestacion de servicios de relajacion y descanso, como lo son otros Spa,
hoteles con servicios de tratamientos estéticos, centros vacacionales que ofrecen diferentes
opciones para sus clientes, entre otros, lo cual genera un mercado muy competitivo, pero que a la
vez genera que los oferentes desarrollen servicios innovadores y de calidad.

Es alli donde se produce la mayor competencia, puesto que los precios pueden variar
segun la cantidad y la calidad de los servicios prestados, y de la ubicacion de la empresa, si esta
mas visible al pablico o no.

Actualmente, segun la “Mesa de Trabajo. Plan de Ordenamiento Territorial”, de la
Oficina de Turismo (s.f.), hay dos empresas dedicadas a servicios de relajamiento, es decir,
aquellas que se catalogan s6lo como Spa (véase figura N°. 6), Sin embargo, en las “Paginas
Amarrillas” del municipio hay cinco, dentro de los cuales uno es un hotel que presta servicios de

este tipo. Y mediante la observacion, se encontrd otro hotel que cuenta con dichos servicios.
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Lo anterior hace ver que existe un alto grado de rivalidad, lo que permite la generacién de
estrategias mas agresivas para obtener una mayor porcion del mercado, y de esta manera mitigar
las dificultades que pueden afectar el curso del funcionamiento del negocio.

Figura N°. 6 Empresas de SPA en Fusagasuga.

AL OIR LA PALABRA SPA, ;CUAL ES EL
PRIMER ESTABLECIMIENTO EN QUE
PIENSA, EN FUSAGASUGA?
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40%
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20%
10%
0%

MODELARTE MONACO SPA

Fuente: (Elaboracion propia).
2.2 Propuesta de valor
Una vez obtenida la informacion del entorno en el que se desarrollaré el negocio y la
correspondiente al mercado, se procede a iniciar la estructuracion interna del mismo, con el
objetivo de construir la base en la que se sostendra. Es por ello que a lo largo de este apartado se
ampliara todo lo relacionado a la organizacion, con el cual se da cumplimiento a la Propuesta de
valor.

2.2.1 Organizacion.

2.2.1.1 Misién. Armonia Natural es una empresa dedicada a la prestacion de servicios
relajantes, enfocada a personas que buscan tener un tiempo de esparcimiento y bienestar en

Fusagasuga, mediante personal capacitado y con la disposicién de ofrecer un excelente servicio,
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y una tecnologia de punta que permita mayor satisfaccion al cliente. Ademas, cuenta con un
ambiente disefiado a través del Feng Shui y précticas de sostenibilidad para brindar mayor
beneficio a la cadena de valor.

2.2.1.2 Vision. En 2022 nuestros clientes seran personas interesadas en mantener un
equilibrio mente - cuerpo adecuados, para ello se ofrecera mayor cantidad de servicios que
permitan lograrlo; para esto se adquirira una tecnologia mas avanzada, segun lo que ofrezca el
mercado. Armonia Natural, espera tener un personal ciento por ciento comprometido en su labor
y que esté satisfecho con el ambiente laboral y con las oportunidades de crecimiento que se
brindan a nivel personal y profesional.

2.2.1.3 Organigrama. Segun lo proyectado, para empezar, se necesita de cuatro personas
que colaboren directamente en la empresa, que serian: un administrador, un recepcionista, dos
personas que realicen los tratamientos. Adicionalmente, se solicitara apoyo de un contador.

Figura N°. 7 Organigrama Armonia Natural.
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( Recepcionista ) ( Masajistas )

Fuente: (Elaboracion propia).
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2.2.2 Estrategias de marketing.

2.2.2.1 Producto. Dentro del portafolio de servicios que ofrece Armonia Natural se
encuentra tratamientos corporales, tratamientos faciales y planes donde se incluyan ambos
servicios. A continuacion, se muestra una tabla con los servicios incluidos en los planes, y
seguido a ella, se explica cada uno de ellos.

Tabla N°. 3 Portafolio de productos Armonia Natural.

Tratamientos faciales

Incluye

Hidratacién facial

Limpieza de piel
Microdermoabrasion
Carboxiterapia

Control de acné

Limpieza de piel
Microdermoabrasién
Sesion de IPL
Carboxiterapia

Atenuacion de manchas

Limpieza de piel
Microdermoabrasion
Sesion de IPL
Acido glicélico

Mascarillas (a eleccion)

Facial
Para cuello

Tratamientos corporales

Incluye

Bafio Jazmin

Frutoterapia
Exfoliacion corporal
Masaje relajante

Barfio Margarita

Exfoliacion corporal
Frutoterapia

Masaje relajante
Chocolaterapia

Bafio Orquidea

Exfoliacion corporal
Frutoterapia
Masaje relajante
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Chocolaterapia
Masaje relajante con piedras volcénicas

Tercera edad

Masaje relajante y terapéutico
Frutoterapia terapéutica
Chocolaterapia terapéutica

Planes

Incluye

Dia Armonizate

Exfoliacion corporal

Masaje relajante con piedras volcanicas
Mascarilla (a eleccion)

Limpieza facial

Jugo natural

Dia Natural

Limpieza facial
Mascarilla (a eleccién)
Exfoliacion corporal
Frutoterapia

Jugo natural

Dia en pareja

Limpieza facial

Mascarilla (a eleccién)

Exfoliacion corporal

Masaje relajante con piedras volcénicas
Chocolaterapia

Jugo natural y picada para compartir

Fuente: (Elaboracion propia).

Figura N°. 8 Tipos de actividades de relajacion.

41



¢ Qué tipo de actividades realiza para
relajarse?

EDEPORTES

B CAMINATAS

ETRATAMIENTO
OTROS

ENINGUNO

Fuente: (Elaboracion propia).

2.2.2.2 Plaza. El negocio estara ubicado en el municipio de Fusagasuga, Cundinamarca,
aproximadamente a dos horas de Bogota. Se encontrara localizado en la Transversal 12, mas
conocida como la Avenida Manuel Humberto Cardenas, via de acceso principal del municipio.
Muy cerca de alli, en las afueras, se encuentra Llano Largo, zona donde se ubican la mayoria de
las personas de tercera edad, quienes son un mercado potencial del negocio. La principal ventaja
de la ubicacion es que es una zona poco comercial, por lo que brinda mayor tranquilidad y

relajacion.
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El local tiene una fachada donde predominan los ventanales, por lo cual en la estructura se

pondra Unicamente el logo de la empresa.

(Elaboracion propia)
Al ingresar, la primera planta contara con la recepcion, en donde los clientes se anuncian,
agendan sus citas y donde se les brinda la informacion que requieran. También encontraran una
sala de espera, con sillones y una fuente artificial que inspira relajacion. Al seguir por el pasillo,
se ubican tanto los bafios, como los vestieres y casilleros para dejar sus pertenencias. Y al lado,
un pequefio cuarto para almacenar los productos del inventario y que estén disponibles para

utilizarlos.
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En la primera planta, se encuentra igualmente una habitacion con una sola camilla, la cual esta
adecuada para el facil acceso y movilizacion de personas con alguna discapacidad fisica. Esta
esta pensada especialmente en los clientes de la tercera edad.

Ya en la segunda planta, se encuentran 3 habitaciones. Una de ellas con una camilla sencilla; y
las otras dos con dos camillas, para los planes en pareja. Y esta planta también cuenta con sus
respectivos bafios.

Cada uno de los espacios contara con disefios basados en las técnicas del Feng Shui, que como

bien se han indicado a lo largo de este documento estan enfocadas en el bienestar y la armonia,

todo esto encaminado al desarrollo 6ptimo de las actividades del SPA y de la plena relajacion de

los clientes.

Figura N° 9. Plano del local
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Fuente: (Elaboracion propia)
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2.2.2.3 Precio. Para establecer los precios se ha tenido en cuenta principalmente lo que
los clientes potenciales estaran dispuestos a pagar, segun el sondeo realizado, asi como los
precios establecidos por la competencia. De igual manera, con la observacion de campo realizada
y el estudio de mercado (véase figura N°. 10), y los costos en los que se incurre para obtener un
margen de ganancia rentable, se establecié proyeccion de costos, gastos y ventas, elementos
utilizados para establecer el valor de los servicios a prestar en Armonia Natural.
Figura N°. 10 Precios.

De los siguientes rangos, ;cuanto estaria

diespuesto a pagar por una tarde de relajacion que
cuente con diferentes tratamientos?

I —

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Mas de 61.000 51.000 A 60.000 ®41.000A 50.000 m30.000A 40.000

Fuente: (Elaboracion propia).
De acuerdo con lo anterior, los precios que se han obtenido son los siguientes véase tabla
N°. 4.

Tabla N°. 4 Tabla de precios de Armonia Natural.

Servicio Precio
Hidratacion facial $ 25.000
Control de acné $ 30.000

45



Atenuacién de manchas $ 25.000
Mascarilla facial / para cuello $20.000
Bafio Jazmin $ 35.000
Bafio Margarita $ 40.000
Bafio Orquidea $ 40.000
Tercera edad $ 45.000
Dia Armonizate $50.000
Dia Natural $50.000
Dia en pareja $60.000

Fuente: (Elaboracion propia).

2.2.2.4 Promocion. Para realizar la promocion y la publicidad se utilizaran medios

masivos, como lo son impresos que se entregaran a algunos establecimientos reconocidos en el

municipio y en agencias de viaje de ciudades y municipios principales ubicados alrededor como

Bogot4, Tibacuy y Arbeléez, entre otras. Para ellos, se recurrird a la empresa Grupo All digital,

quien (segun cotizacién) cobra $130.000 por mil volantes.

Figura N° 11. Volantes de promocion
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éEstrés? ¢Cansado de los mismos
planes?

Aprovecha los servicios que te ofrece
"Armonia Natural”

Lugar: Av Manuel Humberto
Cardenas con calle 23 (Fusagasuga)
Aparta tu cita llamando al telefono
3112287354

Fuente: (Elaboracién propia)

También se hard uso de la pagina web propia del negocio y redes sociales. Es asi que a través de

estos medios se puede cubrir una mayor cantidad de clientes potenciales y actuales.
2.2.2.5 Servicio

Figura N° 11. Prestacion del servicio

47



Fuente: (Elaboracion propia)
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2.2.2.6 Aprovisionamiento. En referencia a las estrategias de aprovisionamiento Armonia

Natural, busca tener una excelente relacion con proveedores de alta calidad para la provision de

materias primas necesarias para la prestacion de los servicios. Al hacer una seleccion estricta de

los mismos, el Spa pretende establecer una politica de pago inmediato, para que la relacion sea

beneficiosa en ambos sentidos (proveedor - empresa - proveedor). Como resultado de esto, los

proveedores nos brindan descuentos por pronto pago, dependiendo de la cantidad solicitada. Asi

mismo se determinan los periodos de recepcion de materias primas y un lazo de comunicacién

permanente con los proveedores.

De igual modo, se hara con los proveedores de los activos fijos de la empresa, para ello se

buscaré a aquellos suministradores con alto reconocimiento para implementar tecnologia de

punta destinada en los procesos operativos de la empresa, para la adecuacion de las instalaciones
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y su respectiva decoracion. En este caso, la reposicion se hara cada 5 afios, 1o que corresponde a
la depreciacion de los equipos. De igual manera, para fidelizarnos a ellos, se pretende establecer
los periodos de mantenimiento preventivo de la maquinaria, sin alterar la operacion del
establecimiento.

La adquisicion de muebles y enseres, esta se hace tres veces al afio, debido al desgaste
que tienen al prestar cada servicio. Estos insumos se pagaran también de contado, lo cual nos
genera descuentos, opcién de promociones establecidas por los proveedores y mayor
conocimiento sobre las diferentes innovaciones en la oferta de productos.

Cabe resaltar que en ciertos casos, los respectivos aprovisionamientos se desarrollaran teniendo
en cuenta la proyeccion de ventas, la cantidad de citas programadas, el incremento del mercado,
las existencias de materias primas y los requerimientos solicitados por el personal encargado de
la elaboracion de los masajes en compafiia del administrador.

2.3 Canales

Los siguientes son los canales que se desarrollaran:

2.3.1 Informacién. Los servicios a presentar por parte de Armonia Natural se daran a
conocer a nuestro cliente objetivo directamente, por los siguientes canales:

— Voz avoz: Con la calidad de los servicios prestados, se espera que nuestro cliente
objetivo nos recomiende a su red de contactos.

— Redes sociales: Se creard una pagina de facebook en donde se describiran todos los
servicios y la forma de adquirirlos, asi mismo se publicara la referencia de las
experiencias vividas por clientes que deseen y autoricen la publicacion de la misma, lo

anterior para crear trafico en el fanpage de Armonia Natural.
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Implementada esta primera fase de la creacion de facebook, se implementara el
twitter como estrategia de fidelizacion de clientes, con la difusién de promociones para
los clientes que se encuentren en la base de datos de la empresa.

Por ultimo, se creara la pagina web de la empresa, una vez consolidado los
anteriores canales, a los cuales se puede acceder por medio de la red sin costos
adicionales para la empresa inicialmente. La estrategia de la pagina es consolidar el
conocimiento de la marca, la certeza de tener trafico en la misma y como medio de
conocimiento de la empresa para los clientes actuales y potenciales, y de los aliados
estratégicos de la empresa.

— Aliados estratégicos. Como aliados se desarrollaran contactos con agencias de viajes, a
nivel local, regional y nacional; como un canal de distribucion indirecta de los productos
ofrecidos por la empresa.

2.4 Relacion con los clientes
La relacion con los clientes que desea la empresa se encuentra basadas en los siguientes
fundamentos:

2.4.1 Captacion de clientes: inicialmente se hard mediante nuestros canales de
distribucion (impresos distribuidos en municipios cercanos, pagina propia, redes sociales); con la
inauguracion del Spa, donde se dara una pequefia demostracion de los servicios. En redes
sociales propondremos actividades de ofertas especiales y dias de descuentos.

Adicionalmente, se llevard a cabo el programa ‘Plus + 1’ que consiste en referenciar una
persona nueva para que tome alguno de los tratamientos ofertados en la propuesta de servicios.

Por cada referenciado que lleven a Armonia Natural, el cliente tiene derecho a tomar una de las 3
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opciones de tratamiento detalladas a continuacion: hidratacion facial, mascarilla facial / para
cuello o atenuacion de manchas
2.4.2 Fidelizacién de los clientes. La empresa tiene como objetivo prestar servicios

diferenciados que genere en los clientes preferencia por Armonia Natural, donde las principales
caracteristicas son la asistencia personal, servicios a su medida, identificacion de necesidades
reales y relacion de largo plazo.

Sumado a ello, Armonia Natural contara con programas de fidelizacién en el cual
dependiendo de la cantidad de visitas acumuladas, se obsequiara uno de nuestros servicios. Este
plan inicia el conteo de visitas a partir de la primera cita agendada y asistida. El programa

funcionara asi:

VISITAS ACUMULADAS OBSEQUIO
3 Mascarilla facial
5 Bafio Jazmin
6 Bafio Orquidea o Bafio Margarita (eleccion)
10 Dia Armonizate
20 Dia en Pareja

2.4.3 Estimulacién de ventas: Con el asesoramiento a la medida se realizard una ficha
personalizada de nuestro cliente, en donde se llevara la trazabilidad de los servicios prestados, y
asi proyectar nuevos servicios a ofrecer en visitas futuras, como sugerencia y soporte del

conocimiento a profundidad de nuestro cliente.
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Figura N°. 12 Diferenciacion.

(Le gustaria encontrar en Fusa un Spa que se diferencie de los
demas y haria uso de este?

90%
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Fuente: (Elaboracion propia).

2.5 Fuente de ingresos

Una vez obtenida la informacion necesaria para el desarrollo del plan de negocio, es necesario
aplicar esta en la realizacion financiera y operacional del plan, donde se demuestra si realmente
el plan es viable y factible. Aqui se ven reflejado el mddulo fuente de ingresos.

La fuente de ingresos principalmente proviene de las ventas proyectadas en el plan de
negocios, para el calculo se tuvo en cuenta el IPC proyectado para 5 afios (véase tabla N°. 5), a
partir del afio 2018 para el ajuste de los precios anualmente.

El nimero de ventas por producto se proyectd en concordancia a las encuestas aplicadas,
y con un crecimiento anual deseado del 15% anual (véase tabla N°. 6). En el anexo No. 2 se
encuentra en detalle las proyecciones de ventas para la empresa.

Tabla N°. 5 Incremento proyectado del IPC.
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IPC Proyectado

2017 4.85%
2018 5,23%
2019 5,62%
2020 5,33%
2021 5,25%
2022 5.36%

Fuente: (Elaboracién propia).
Tabla N°. 6 Ingresos de ventas proyectados.
Los datos que a continuacion se muestran se obtuvieron de la base del IPC proyectado y de la

inflacién proyectada.

INFLACION

ESTIMADA
ANO IPC
2014 3.66%
2015 6.77%
2016 5,75%
2017 4.00%
2018 3.50%
2019 3.90%
2020 3.65%
2021 3.35%

Fuente (Tabla Macroecondmicos Proyectados, Bancolombia, 2017)

Proyeccion de
ventas
2017 | 151.292.017,00
2018 | 183.249.540,00
2019 | 222.734.446.,70
2020 | 270.060.098,78
2021 | 326.919.465,31
2022 | 396.187.787,89

Afo

Fuente: (Elaboracion propia).



2.6 Recursos clave

Dentro de los recursos claves, que se va a utilizar en la empresa, se encuentran los siguientes:

2.6.1 Recursos fisicos. Los recursos fisicos necesarios para la puesta en marcha del SPA

se encuentran especificados en las tablas N°. 7, 8 y 9. Estos datos se obtienen de precios de

referencia de internet.

Tabla N°. 7 Equipos.

Fuente: (Elaboracion propia).

Tabla N°. 8 Muebles y enseres.

EQUIPOS
Maquma Vapor Ozono 420.000
Equipo microdermoabrasion 950.000
Equipo carboxiterapia 1.990.000
Equipo IPL 1.990.000
Calentador de toallas 235.000
Calentador de piedras 215.000
Computador 1.200.000
Teléfono 60.000
TOTAL 7.060.000
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MUEBLES Y ENSERES

Fuente: (Elaboracion propia).

Tabla N°. 9 Suministros.

SUMINISTROS
Dioxido de carbono (x5000cm3) 360.000
Crema humectante (x5It) 90.000
Gel para IPL (x51t) 120.000
Acido glicolico (x500ml) 47.000
Promedio por mascarilla (x500ml) 13.000
Crema especial frutos (x500ml) 17.000
Exfoliante (avena x ko) 3.800
Exfoliante (azucar x kg) 3.400
Acette relajante (x2500ml) 115.000
Esencias para masajes (x500ml) 30.000
Chocolate (xIb) 15.000
Piedras volcanicas 250.000
TOTAL 1.064.200

Fuente: (Elaboracion propia).

2.6.2 Recursos humanos. Los recursos de personal se especifican en la tabla N°. 10.

Toallas faciales (x12) 220.000
Batas (c/u) 9.500
Vendas faciales 5.500
Accesorios de cama (sabana, sobresabana, finda) 115.000
Kit bioseguridad (c/u) 18.000
Camillas (c/u) 250.000
Estantes multiproposito (c/u) 270.000
Mesas pequeias 113.000
Rodillo masajes 55.000
Esponja facial (x6) 25.000
Esponja corporal (x3) 28.000
TOTAL 1.109.000
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Tabla N°. 10 Recursos humanaos.

NOMBRE DIASHORAS| SUELDO

Admimstradod 30 5 300.000
F.ecepcionistd 30 $ 737.717
Masajista 1 30 3 737.717
Masajista 2 30 $ 737.717
Masajista 3 30 $ 737.717
TOTAL $13.718.400

Fuente: (Elaboracion propia).

2.6.3 Economicos. El valor de la puesta en marcha del SPA, se estima en $37.000.000, de
los cuales los socios tienen disponible para invertir $12.000.000, el restante se adquirird por
medio de un credito bancario de $37.000.000 a un plazo de 60 meses.

2.7 Actividades clave
Las actividades que se desarrollaran en el SPA, estan directamente relacionadas con el servicio al
cliente y la operacion de los servicios que se ofrecen en el portafolio de la empresa.

2.7.1 Produccion u operacién. El plan de produccién u operacién se realiza al momento
del consumo del producto, ya que al ser un servicio se requiere que estos dos procesos se
desarrollen en el mismo instante, el tiempo promedio de los encuestados se ubico entre los 46
minutos y los 60 minutos con un 47% de las respuestas (véase figura N°. 12). Por lo que
Armonia Natural se encargara de efectuar este proceso en un cien por ciento. (En el anexo N°. 3
se encuentran las fichas técnicas de los servicios a prestar).

Figura N°. 13 Tiempo estimado para la presentacion de servicios.
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(Cuanto tiempo destinaria para estar en un Spa en Fusagasuga?

0% 10% 20% 30% 40% 50%
MASDE 60 MINS EDE 46 A 60 MINS EDE 31 A 45 MINS EDE 20 A 30 MINS
Fuente: (Elaboracion propia).

Se realizara subcontratacion de alimentos y bebidas, por lo que se ha generado una
alianza estratégica con el Restaurante Perejil.

También, es importante mencionar que la capacidad maxima de carga para el lugar es de
seis personas por hora, pues la estructura cuenta con cuatro habitaciones: dos con una camilla y
dos con dos camillas. Esto significa que la capacidad méaxima por dia es de 48 personas, lo que a
la semana (lunes a sabado) representa personas 288 y al mes serian 1.152 personas.

2.7.2 Infraestructura. En relacion a la infraestructura requerida para el funcionamiento
de Armonia Natural Spa, se tomara un local en arriendo sobre avenida Manuel Humberto
Cardenas, dicha ubicacion se determind gracias a que sobre esta avenida se encuentra el centro
comercial Manila, otros establecimientos de comercio y zonas residenciales. El local cuenta con
4 habitaciones en las cuales se dispondran 2 camillas en 2 habitaciones y 1 camilla en las otras
dos, también cuenta con cuatro bafio (dos en el primer piso y dos en se segundo) y un espacio
para recepcion y lobby. Sumado a ello, se debe adaptar un espacio de almacenamiento de todos

los insumos necesarios para la prestacion de los servicios.
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Hay que destacar que toda la infraestructura y decoracion del local estaran disefiadas bajo

las técnicas del Feng Shui, pues de esta manera se busca ofrecer un servicio diferenciado a los

clientes y un espacio acogedor, que permita mayor relajacion y armonia al momento del servicio.

2.8 Asociaciones clave

Se realizaré una alianza estratégica con el restaurante el Perejil, que se encuentra ubicado en la

zona. Y con el cual se realizara subcontratacion de alimentos y bebidas.

Asi mismo se realizaran alianzas comerciales con operadores turisticos locales y

nacionales.

2.9 Estructura de costos

Tabla N°. 11 Costos anualizados afio 2017.

Los siguientes datos se calcularon teniendo en cuenta el costo por gramo / mililitro, de cada uno

de los productos y la cantidad utilizada.

Producto 2017 Costo Vr Unidad | Costo anual x servicio
Hidratacion facial 415 2.952.78 1.225.403.70
Control acné 389 3.432.78 1.335.351.42
Atenuacion manchas 389 3.872.78 1.506.511.42
Mascarilla 389 1.672.78 650.711.42
Baiio jazmin 415 15.06991 6.254.012.65
Baiio margarita 363 17.331,48 6.291.32724
Baio orquidea 337 17.374.,88 5.855.334.56
Tercera edad 413 17.141.48 7.113.714.20
Dia armonizate 363 11.156,76 4.049.903,88
Dia natural 337 4.332.45 1.460.035.65
Dia en pareja 259 24.557 41 6.360.369.19

Fuente: (Elaboracion propia).

Total costos

42.102.675,33
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En la tabla N°. 11 se presentan los costos fijos proyectados para el afio 2017. Asi mismo

en el anexo No. 4 se encuentran los costos fijos proyectados por producto, para los afios del

proyecto.

Tabla N°. 12 Gastos generales proyeccion anual.

Segun recibos publicos obtenidos de la zona y cotizaciones realizadas con empresas de servicio

publicos, se hizo la siguiente proyeccidon de servicios:

Fuente: (Elaboracion propia).

Tabla N°. 13 Gastos némina proyeccion anual.

NOMINA ANTAL

2017 $63.816.121
2018 $66911.203
2019 $ 70.407.313
2020 $ 74361 564
2021 $ 78.323.408

Fuente: (Elaboracion propia).

En el anexo N°. 5 se encuentra la proyeccion de la némina y el célculo del factor

prestacional.

Servicios publicos Servicios
Concepto .

menusual publicos anual
Energia 60.000,00 720.000.00
Acueducto v alcantarillado 55.000,00 660.000,00
Gas 10.000,00 120.000,00
Teléfono - internet 68.000,00 816.000.00
TOTAL 193.000,00 | 2.316.000,00
Arriendo 1.200.000,00 | 14.400.000,00
Mantenimiento 150.000,00 900.000,00
Honorarios contador 900.000,00 | 10.800.000.00
TOTAL 2.443.000,00 | 28.416.000,00
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Tabla N°. 14 Estado de ganancias y pérdidas proyectado.

0 1 2 3 4 g
Ventas 151.275.584 34 | 182 380.552,80 | 22069561459 | 268.164.132.19 | 324.907.553.73
(-) Costo da §arvico 3472607820 | 39934098893 | 5066858648 | 61354140012 745434211
=) Utililad Bruta - | 116549.516.14 | 142 445.562.87 | 170.027.028.11 | 20662273207 | 250.364.311.63
(-) Gasio nomina 6381612070 | 6651120256 | 7040731289 | 7436156360 | 7832340828
(-) Gasio genaral 7525.100.00 | 28.416.00000 | 28416.000.00 | 2841600000 | 2841600000 | 28416.000.00
(-) Depreciacion 1.412.00000 | 141200000 141200000 | 141200000 | 141200000
(=) Utililad Operacional | (7520.100,00) 22.905.39544 | 4570636031 | 69.791.715.22 | 102.433.16847 | 142.212.903.34
(-) Gaso fimamism 15.192.89599 [ 1437040510 1330593740 | 1192830330 1014536524
(=) Otros rErasos 7258451 132.732.39 393 787.71 BEL355.34 | 163510609
(=) Utilidad Antes de Ingn| (7520.100.00) 7.712.49945 | 3133595521 | S56485.777 90.504.865.17 | 132.067.534,10
(-) Impuesto ok (33%) - 10.340.865.22 | 1864030668 | 20.866.60551 | 4358228625
i=) Utilidad Neta (7520.100.00)  7.712.49945 | 20.995.089.99 | 37.845.47L14 | 60.638.250.66 | BEABS247.88
Rasana lazal (10%)

=) Utilidad del ejereicio | (7.529.100.00)  7.712.499.45 | 20.995089.99 | 3784547114 | 60.638.25066 | BE4BS.247.85
Fuente: (Elaboracion propia).
Tabla N°. 15 Balance general proyectado.

ACTIVO 0 1 2 3 4 5 6

Dispomble 11.004.500,00 | 53.181.308,21 | 65.093.999,62 | 79.021.508,93 95.919.550,55 | 116.726.850,77 | 130.741.190,29
Maquinaria v equipo 7.060.000,00 7.060.000,00 7.060.000,00 7.060.000,00 7.060.000,00 7.060.000,00 7.060.000,00
Inventario 1.064.200.,00 - - - - - -

Muebles v enseres 1.109.000,00 1.109.000,00 1.105.000,00 1.109.000,00 1.109.000,00 1.109.000,00 1.109.000,00

Total Activo 20.237.7700,00 | 61.350.308,21 | 73.262.999,62 | 87.190.508,93 | 104.088.550,55 | 124.895.850,77 | 138.910.190,29
PASIVO

Cuentas por pagar - Bancos 25.000.000,00 | 22.204.313,78 | 18.586.136,68 | 13.903.491.87 7.843.212.96 - -

Cuentas por pagar - Proveedores - - - -

Total Pasivo 25.000.000,00 | 22.204.313,78 | 18.586.136,68 | 13.903.491,87 7.843.212,96 - -
PATRIMONIO

Capital social 12.000.000,00 | 12.000.000,00 [ 12.000.000,00 [ 12.000.000,00 12.000.000,00 12.000.000,00 12.000.000,00
Utilidad Neta -16.762.300,00 | 30.162.216,03 | 47.418.736,60 | 68.096.685,62 93.605.930,66 | 125.439.834,19 | 141.011.322.55
Reserva legal 10% - 3.016.221,60 4.741.873.66 6.809.668.56 9.360.593.07 12.543.983.42 14.101.132.26
Utilidad del gjercicio -16.762.300,00 | 27.145.994.43 | 42.676.862,94 | 61.287.017,06 84.245337,59 | 112.895.850,77 | 126.910.190.29

Total Patrimonio - 4.762.300,00 | 39.145.994,43 | 54.676.862,94 | 73.287.017,06 | 96.245.337,59 | 124.895.850,77 | 138.910.190,29

Total Pasivo + Patrimonio 20.237.700,00 | 61.350.308,21 | 73.262.999,62 | 87.190.508,93 | 104.088.550,55 | 124.895.850,77 | 138.910.190,29

Fuente: (Elaboracion propia).
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Tabla N°. 16 Flujo de caja proyectado.

0 1 2 3 4 5 6
Saklo anterior - - 16.762.300,00 (- 18.096.140,28 |- 9.980.490,59 10,610 443,72 46.708.513,03 | 101.625332,24
Ingres os
Aportes de capial -12.000.000,00 - - - - - -
Creéditos bancarios -25.000.000,00 - - - - - B,
Ventas - 151.292.017,00 | 183.249.540,00 | 222.734446,70 | 270.060.098,78 | 32691946531 | 396.187.787,89
Total ingres os - 37.000.000,00 | 134.529.717,00 | 165153.399,72 | 212.753.956,11 | 280.670.542.51 | 373.627.978,34 | 497.813.120,13
Egresos
Maquinaria v equipo 7.060.000,00 - - - - - -
Stmmistros 1.064.200,00 42.102.675,33 50.993.733,87 | 61.959.942.92 75.131.178,.44 90.939.685,38 | 110.194.038,60
Muebles v enseres 1.109.000,00 - - - - - -
Conformacion legal 364.100,00 - - - - - -
Licenciag 200.000,00 - - - - - R
Serviciog publicog 965.000,00 2.316.000,00 2.437.126,80 2.574.093,33 2.711.292,50 2.853.635,36 3.006.590,21
Arriendo 6.000.000,00 14.400.000,00 15.153.120,00 16.004.725,34 16.857.777,20 17.742.810,51 18.693.825,15
Mantenimiento - 1.800.000,00 1.894.140,00 2.000.590,67 2.107.222.15 2.217851,31 2.336.728,14
Honorariog contador - 10.800.000,00 11.364.840,00 12.003.544,01 12.643.332.90 13.307.107.88 14.020.368,86
Nomina - 55.724.246,24 58.638.624,32 | 61.934.115,01 65.235.203,34 68.660.051,51 72.340.230,27
Depreciacion - 1.412.000,00 1.412.000,00 1412.000,00 1.412.000,00 1.412.000,00 1.412.000,00
Amontizacion crédio - 2.795.686,22 3.618.177,10 4.682.644,81 6.060.278,91 7.843.212.96 -
Intereses bancarios - 6.198.604.89 5.376.114,00 4.311.646,30 2934.012,19 1.151.078,14 -
Tolal gasios 16.762.300,00 | 137.549.212.68 | 150.887.876,09 | 166.883.302,38 | 185.092.297.64 | 206.127.433.05 | 222.003.781.24
Sublotal -53.762.300,00 |-  3.019.49568| 14.265.523.63 45.870.653,73 95.578.244,87 | 167.500.545,29 | 275.809.338.88
Impuestos 16.488.644 .60 25.658.014,22 | 36.672.210,01 50.281.731.84 67.287.213,05 59.222.562,26
Depreciacion - 1412.000,00 1.412.000,00 1412.000,00 1.412.000,00 1.412.000,00 1.412.000,00
Saldo dis ponible -33.762.300,00 |- 18.096.14028 |- 9.980.490,59 10.610.443,72 46.708.513,03 | 101.625.332,24 | 217.998.776,62
Fuente: (Elaboracion propia).
Tabla N°. 17 Célculo VPN y TIR.
Aiio | Flujo de efectivo | Valor presente |Interés 4%
0 (53.762.300)] -$53.762.300
1 (18.096.140)] -$17.400.134
2 (9.980.491) -$9.227.523
3 10.610.444 $9.432.649
4 46.708.513 $39.926.636
S 101.625.332 $83.528.620
VPN $52.497.948
$52.497.934
TIR 17.510%

Fuente: (Elaboracion propia).
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Tabla N°. 18 Célculo ROI.

ROI= ((Ingresos - Inversion)/ mversion)* 100

Ingresos (Proyectado)

Inversion

Fuente: (Elaboracion propia).

151.292.017

25.000.000

Tabla N°. 19 Célculo ROA.

5,05%

Fuente: (Elaboracion propia).

Indicador 2017 2018 2019 2020 2021
Ingresos netos 27.145.994,43 42.676.862,94 61.287.017,06 72.307.225,24 112.895.850,77
Activos totales | 61.350.308,21 73.262.999.62 87.190.508.,93 104.088.550.55 124.895.850,77

ROA 44,25% 58,25% 70,29% 69,47% 90,39%

De acuerdo con las proyecciones financieras para el proyecto este es viable por las

siguientes razones de sus indicadores positivos:

1. La TIR proyectada es del 17,5%

2. VPN del proyecto es de: 52.497.934

3. ROI. 5.05%

4. ROA. 44,25%

Con los datos obtenidos anteriormente, se puede concluir que el plan de negocio es

rentable y viable. Si se compara con una fiducia, en esta se tienen mas riesgos, pues segin Ana

Maria Olaya, directora de economia y finanzas internacionales de la Universidad de la Sabana,

“el riesgo aqui esta relacionado con factores como la volatilidad en los mercados, fuga de

capitales, aumento de tasas de interés, etc” (;Qué es mas rentable, una fiducia o un CDT?,

Portafolio, 2016).
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Y si se compara con un CDT, que es una inversion de menor riesgo, el banco con mayor interés
es Banco de Occidente con un 4,95% anual (Tasas de Captacion CDT, Banco de Occidente,

2017).
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4. Anexos

Anexo N°, 1. Formato encuesta

UNIVERSIDAD EXTERNADO DE COLOMBIA
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS TURISTICAS Y HOTELERAS
ESTUDIO DE MERCADO: SPA SOSTENIBLE EN EL AREA DE FUSAGASUGA

Objetivo

La siguiente se realiza con el fin de recolectar informacién para identificar el nivel de aceptacion
y factibilidad que tendria la implementacion de un Spa sostenible en Fusagasuga, el cual se
diferenciara de los demaés por adecuar técnicas de feng shui para una mayor satisfaccion.

Edad
Género
Ocupacion

1. ¢Le gusta realizar actividades que le permitan relajarse?
a. Si
b. No

2. ¢Queé tipo de actividades realiza para relajarse?
a. Deportes
b. Caminatas

70



c. Tratamientos relajantes
d. Otro

3. ¢Con qué frecuencia realiza actividades relajantes?
a. Diariamente
b. Unavez a la semana
c. Mas de unavez a la semana

4. Estaria dispuesto a destinar un tiempo de sus fines de semana o vacaciones para ir a un Spa
en Fusagasuga?
a. Si
b. No

5. ¢Conoce algun Spa en Fusagasuga?
a. Si
b. No

6. Al oir la palabra Spa, ¢cudl es el primer establecimiento en el que piensa, en Fusagasuga?

7. ¢Hahecho uso de algun servicio de Spa en Fusagasuga?
a. Si
b. No

8. ¢Le gustaria encontrar en Fusa un Spa que se diferencie de los demas y haria uso de este?
a. Si
b. No

9. De los siguientes rangos, ¢cuanto estaria dispuesto a pagar por una tarde de relajacion que y
cuente con diferentes tratamientos?
a. $30.000 - $40.000
b. $41.000 - $50.000
c. $51.000 - $60.000
d. Mas de $61.000

10. ¢ Cuanto tiempo destinaria para estar en un Spa en Fusagasuga?
a. De 20a30mins
b. De 31a45mins
c. De 46 a 60 mins
d. Mas de 60 mins

Tabulacion de la encuesta.
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TOTAL

ENCUESTADOS 45

PAX | %
1. ;Le gusta realizar actividades que le permitan relajarse?
Sl 43 96%
NO 2 4%
2. ¢ Qué tipo de actividades realiza para relajarse?
DEPORTES 10 22%
CAMINATAS 8 18%
TRATAMIENTO 19 42%
OTROS 5 11%
NINGUNO 3 7%
3. ¢Con qué frecuencia realiza actividades relajantes?
DIARIO 13 29%
1 VEZ A SEMANA 15 33%
MAS DE 1 VEZ 11 24%
NO HACE 6 13%

4. ¢ Estaria dispuesto a destinar parte de su tiempo libre, fines
de semana 0 vacaciones para ir a un Spa en Fusagasuga?

Sl 34 76%
NO 11 24%
5. ¢Conoce algin Spa en Fusagasuga?

Sl 35 78%
NO 10 22%

6. Al oir la palabra Spa, ¢cual es el prime
gue piensa, en Fusagasuga

?

r establecimiento en

MODELARTE

28

80%

MONACO SPA

7

20%

7. ¢ Le gustaria encontrar en Fusa un Spa que se diferencie de

los demas y haria uso de este?

Sl

36

80%

NO

9

20%

8. De los siguientes rangos, ¢cuanto estaria diespuesto a pagar
por una tarde de relajacion que cuente con diferentes

tratamientos?

30.000 - 40.000 8 18%
41.000 - 50.000 17 38%
51.000 - 60.000 15 33%
Mas de 61.000 5 11%

10. ¢ Cuanto tiempo destinaria para estar en un Spa en

Fusagasuga?
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DE 20 A 30 MINS 1 2%
DE 31 A 45 MINS 12 27%
DE 46 A 60 MINS 21 47%
MAS DE 60 MINS 11 24%

Proyeccion de ventas por mes y servicio.

Anexo N°. 2. Proyeccion de ventas

Mes Hidratacion | Control | Atenuacién Mascarilla Baiio Baiio Baiio Tercera Dia Dia Diaen
facial acné manchas Jazmin Margarita Orquidea Edad | Armonizate | Natural | pareja
Enero 16 15 15 15 16 14 13 16 14 13 10
Febrero 18 17 17 17 18 15 14 18 15 14 11
Marzo 20 18 18 18 20 17 16 20 17 16 12
Abril 22 21 21 21 22 19 18 22 19 18 14
Mayo 25 23 23 23 25 22 20 25 22 20 15
Junio 28 27 27 27 28 25 23 28 25 23 18
Tulio 33 31 31 31 33 29 27 33 29 27 20
Agosto 38 35 35 35 38 33 31 38 33 31 24
Septiembre 43 41 41 41 43 38 35 43 38 35 27
Octubre 50 47 47 47 50 44 40 50 44 40 31
Noviembre 57 54 54 54 57 50 46 57 50 46 36
Diciembre 66 62 62 62 66 58 53 66 58 53 41
Total 415 389 389 389 415 363 337 415 363 337 259

Proyeccion de ventas por afio y servicio
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Producto Anual 2017 Precio 2017 2017 Producto Anual 2018 Precio 2018 2018
Hidratacién facial 415 25.000 10.375.000 | [Hidratacidén facial 477 26.308 12.548.678
Control acné 389 30.000 11.670.000 | |Control acné 448 31.569 14.142.912
Atenuacion manchas 389 25.000 9.725.000 | | Atenuacion manchas 448 26.308 11.785.760
Mascarilla 389 20.000 7.780.000 | [Mascarilla 448 21.046 9.428.608
Bafio jazmin 415 35.000 14,525,000 | |Bafo jazmin 478 36.831 17.604.979
Baifio margarita 363 40.000 14.520.000 | [Baiio margarita 418 42.092 17.594.456
Barfio orquidca 337 40.000 13.480.000 | [Bafo orquidea 388 42.092 16.331.696
Tercera edad 415 45.000 18.675.000 | | Tercera edad 477 47.354 22.587.620
Dia armonizate 363 50.000 18.150.000 | [Dia armonizate 418 52.615 21.993.070
Dia natural 337 50.000 16.850.000 | |Dia natural 388 52.615 20.414.620
Dia en pareja 259 60.000 15.540.000 | |Dia en pareja 298 63.138 18.815.124

Ingresos total aiio 151.292.017,00 Ingresos total afio 183.249.540,00

Producto Anual 2019 | Precio 2019 2019 Producto Anual 2020 |Precio 2020 2020
Hidratacién facial 549 27.786 15.254.504 | Hidratacion facial 632 29.267 18.496.728
Control acné 516 33.343 17.205.080 [Control acné 594 35.120 20.861.499
Atenuacion manchas 516 27.786 14.337.566 | Atenuacion manchas 594 29.267 17.384.583
Mascarilla 516 22.229 11.470.053 |Mascarilla 594 23.414 13.907.666
Baiio jazmin 550 38.900 21.395.206 Baiio jazmin 633 40974 25.936.393
Baiio margarita 481 44.458 21.384.091 |Bafio margarita 554 46.827 25.942.246
Baiio orquidea 445 44 458 19.783.619 Baifio orquidea 512 46.827 23.975.505
Tercera edad 549 50015 27.458.107 |Tercera edad 632 52.681 33.294.110
Dia armonizate 481 55572 26.730.114 |Dia armonizate 554 58.534 32.427.808
Dia natural 447 55,572 24.840.667 Dia natural 514 58.534 30.086.450
Dia en pareja 343 66.686 22.873.420 |Dia en pareja 395 70.241 27.745.092
Ingresos total aiio 222.734.446,70 Ingresos total aio 270.060.098,78

Producto Anual 2021 | Precio 2021 2021 Producto Anual 2022 | Precio 2022 2022
Hidratacion facial 727 30.803 22.394.138 Hidratacion facial 836 32.455 27.132.010
Control acné 683 36.964 25.246.541 Control acné 786 38.945 30.611.139
Atenuacion manchas 683 30.803 21.038.784 Atenuacion manchas 786 32.455 25.509.282
Mascarilla 683 24.643 16.831.027 Mascarilla 786 25964 20.407.426
Baifio jazmin 728 43125 31.394917 Baifio jazmin 837 45436 38.030.251
Bafio margarita 637 49286 31.394 917 Bafio margarita 733 51.927 38.062.705
Baifio orquidea 589 49286 29.029.209 Baifio orquidea 677 51.927 35.154.777
Tercera edad 727 55.446 40.309.448 Tercera edad 836 58.418 48.837.618
Dia armonizate 637 61.607 39.243.647 Dia armonizate 733 64.909 47.578.381
Dia natural 592 61.607 36.471.333 Dia natural 681 64.909 44.203.107
Dia ¢n pareja 454 73.928 33.563.483 Dia ¢n pareja 522 77.891 40.659.070
Ingresos total aio 326.919.465,31 Ingresos total aio 396.187.787.89
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Anexo N°. 3. Fichas técnicas de los servicios

Codigo: 1 |Version: 1 Cédigo: 2 [Version: 1
Fecha elaboraciomn: 07-may-15|Fecha aprobacion: | 07-may-15 Fecha elaboracidn: 07-may-15|Fecha aprobacion: | 07-may-15
Servicio: Hidratacion facial Servicio: Control de acné
Responsable: WMasajista Responsable: Masajista
Limites Inicio: Confirmacion del serivicio Limites Inicio: Confirmacion del serivicio
Fin: Semvicio prestado Fin: Servicio prestado
Proveedor Base de senvicios confirmados Proveedor: Base de servicios confirmados
Entradas: Senvicio solicitado por & cliente Entradas: Servicio solicitado por el cliente
Salidas: - idas:
Senvicio pr_estado Salidas: Servicio prestado
Indicadores de gestion: S?tﬁfﬂCCiUﬂ del cliente. Cantidad de senvicios prestados. Indicadores de gestion: |Satisfaccion del cliente. Cantidad de servicios prestados.
Variables de control:  [Numero de clientes que solicitan & servicio. Variables de control:  |Numero de clientes que solicitan el servicio
Descripcion Descripcion

El fratamiento estd compuesto por. limpieza de piel, microdem oabrasion y El tratamiento esta compuesto por: impieza de piel, microdermoabrasion, sesion IPL y
carboxiterapia. carboxiterapia

— Recursos Recursos
hagquina de vapor Ozono Crema humectante Méaquina de vapor Ozono Kit de bioseguridad
Equ!pu mICFDd_EFmD?bfﬂS'U"' ":'Q”ﬂ Equipo microdermoabrasion Crema humectante
Equipo carbaxiterapia Dixido de carbono Equipo carboxiterapia Agua

oalla facial Esponja fadal Equipo IPL Didxido de carbono
Bata Toalla facial Gel para IPL
Accasorios de cama Bata
Camilla Accesorios de cama
Kit de bioseguridad Camilla
Cédigo: 3 |Version: 1 Cédigo: 4 |Version: 1
Fecha elaboracién: 07-may-15[Fecha aprobacién: [ 07-may-15| [Fecha elaboracién: 07-may-15|Fecha aprobacién: [ 07-may-15

Servicio: Atenuacién de manchas Servicio: Mascarilla

Responsable: Masajista Responsable: Masajista

Limites Inicio: Confirmacién del servicio Limites Inicio: Confirmacion del serivicio
Fin: Servicio prestado Fin: Senvicio prestado

Proveedor: Base de servicios confirmados Proveedor: Base de servicios confirmados

Entradas: Senvicio solicitado por el cliente Entradas: Senvicio solicitado por el cliente

Salidas: Salidas:

Servicio prestado

Indicadores de gestién:

Satisfaccion del cliente. Cantidad de servicios prestados.

Servicio prestado

Variables de control:

Numero de clientes que solicitan el servicio

Indicadores de gestién:

Satisfaccién del cliente. Cantidad de servicios prestados.

Descripcion

Variables de control:

Namero de clientes que solicitan el senvicio.

El tratamiento esta compuesto por: limpieza de piel, microdermoabrasion, sesion IPL y

acido glicolico

Descripcion

El tratamiento esta compuesto por una mascarila elaborada dependiendo del tipo de
piel de la persona y el objetivo de esta

Recursos

Maquina de vapor Ozono

Kit de bioseguridad

Recursos

Equipo microdermoabrasian

Crema humectante

Mascarilla

Kit de bioseguridad

Crema humectante

Toalla facial

Acido glicélico Agua
Equipo IPL Gel para IPL
Toalla facial

Bata

Bata

Accesorios de cama

Accesorios de cama

Camilla

Camilla

Esponja facial
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Cadigo:

5 |Version:

1

Cadigo:

6 |Version:

1

Fecha elaboracién:

07-may-15|Fecha aprobacion:

| 07-may-15

Fecha elaboracion:

07-may-15|Fecha aprobacién:

[ 07-may-15

Servicio:

Bafio Jazmin

Servicio:

Bario Margarita

Servicio prestado

Responsable: Masaijista Responsable: Masajista

Limites Inicio: Confirmacién del serivicio Limites Inicio: Confirmacién del serivicio
Fin: Servicio prestado Fin: Servicio prestado

Proveedor: Base de servicios confirmados Proveedor: Base de senvicios confirmados

Entradas: Servicio solicitado por el cliente Entradas: Servicio solicitado por el cliente

Salidas: Salidas:

Servicio prestado

Indicadores de gestién:

Satisfaccion del cliente. Cantidad de servicios prestados.

Indicadores de gestion:

Satisfaccién del cliente. Cantidad de servicios prestados.

Variables de control:

Nomero de clientes gue solicitan el servicio.

Variables de control:

Numero de clientes que solicitan el servicio.

Descripcion

Descripcion

El tratamiento esta compuesto por: frutoterapia, exfoliacion corporal, masaje relajante

El tratamiento esta compuesto por: frutoterapia, exfoliacion corporal, masaje relajante,

chocolaterapia

Recursos Recursos
Crema especial de frutos Kit de bioseguridad Crema especial de frutos Kit de bioseguridad
Exfoliante (avena o azucar) Crema humectante Exfoliante (avena o azucar) Crema humectante
Aceite relajante Agua Aceite relajante Agua
Esencia para masajes Toalla facial Esencia para masajes Toalla facial
Raodillo para masajes Esponja corporal Chocolate Esponja corporal
Bata Bata Esponja facial
Accesorios de cama Accesorios de cama Rodillo para masajes
Camilla Camilla
Codigo: 7 |Version: 1 Codigo: 8 |Version: 1
Fecha elaboracién: 07-may-15|Fecha aprobacién: | 07-may-15 Fecha elaboracién: 07-may-15|Fecha aprobacién: | 07-may-15

Servicio:

Bafio Orquidea

Servicio:

Bafio Orquidea

Responsable: Masajista Responsable: Masajista

Limites Inicio: Confirmacién del serivicio Limites Inicio: Confirmacion del serivicio
Fin: Servicio prestado Fin: Servicio prestado

Proveedor: Base de servicios confirmados Proveedor: Base de servicios confirmados

Entradas: Servicio solicitado por el cliente Entradas: Servicio solicitado por el cliente

Salidas: Salidas:

Servicio prestado

Indicadores de gestion:

Satisfaccion del cliente. Cantidad de servicios prestados.

Servicio prestado

Indicadores de gestién:

Satisfaccién del cliente. Cantidad de servicios prestados.

Variables de control:

Nomero de clientes que solicitan el servicio

Descripeidn

El tratamiento esta compuesto por: frutoterapia, exfoliacién corporal, masaje relajante,
chocolaterapia, masaje con piedras volcanicas

Recursos

Crema especial de frutos

Kit de bioseguridad

Exfoliante (avena o azucar)

Crema humectante

Aceite relajante

Agua

Esencia para masajes

Toalla facial

Chocolate

Esponja corporal

Bata Esponja facial
Accesorios de cama Calentador piedras volcanicas
Camilla Rodillo para masajes

Piedras volcanicas

Variables de control:

Namero de clientes que solicitan el servicio.

Descripcion

El tratamiento estd compuesto por: masaje relajante y terapéutico, frutoterapia
terapéutica, chocolaterapia terapéutica

Recursos

Crema especial de frutos

Kit de bioseguridad

Aceite relajante

Crema humectante

Esencia para masajes

Agua

Chocolate

Toalla facial

Raodillo para masajes

Esponja corporal

Bata

Esponja facial

Accesorios de cama
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w

Version: 1

Cédigo: _ _ Cédigo: 10 |Version: 1
Fecha elaboracién: 07-may-15|Fecha aprobacién: | 07-may-15 Fecha elaboracion: 07-may-15|Fecha aprobacién: | 07-may-15
Servicio: Dia Armonizate Servicio: Dia Natural
Responsable: Masajista Responsable: Masaiista
Limites Inicio: Confirmacion del serivicio Limites Inicio: Confirmacién del serivicio
Fin: Servicio prestado Fin: Senvicio prestado
Proveedor: Base de servicios confirmados Proveedor: Base de servicios confirmados
Entradas: Servicio solicitado por el cliente Entradas: Servicio solicitado por el cliente
Salidas: Salidas:

Servicio prestado

Indicadores de gestién:

Satisfaccion del cliente. Cantidad de servicios prestados.

Servicio prestado

Variables de control:

Namero de clientes que solicitan el servicio.

Indicadores de gestién:

Satisfaccion del cliente. Cantidad de servicios prestados.

Descripcion

Variables de control:

NUumero de clientes que solicitan el servicio

El tratamiento esta compuesto por: exfoliacién corporal, masaje con piedras volcanicas,
mascarilla, limpieza facial, jugo natural

Descripcion

El tratamiento esta compuesto por: limpieza facial, mascarillia, exfoliacién corporal,

frutoterapia, jugo natural

Recursos

Piedras volcanicas

Kit de biosequridad

Recursos

Calentador piedras volcanicas

Crema humectante

Exfoliante (avena o azucar)

Agua

Exfoliante (avena o azucar)

Agua

Crema especial de frutos

Toalla facial

Aceite relajante

Toalla facial

Mascarilla

Esponja corporal

Mascarilla

Esponja corporal

Maquina de vapor ozono

Esponja facial

Maquina de vapor 0zono

Esponja facial

Accesorios de cama

Bata

Accesorios de cama

Bata

Camilla

Kit de bioseguridad

Camilla

Rodillo para masajes

Crema humectante
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Anexo N°. 4 Proyeccién de costos

Proyeccion de costos por servicio.

30 min Tiempo/cantidad CU Total
Crema humectante 20,00 18,00 360,00
Didxido de carbono 20,00 72.00 1.440.00
Toalla facial 50,93 50,93
Bata 26,39 26,39
Accesorios de cama 31944 31944
Camilla 694.44 694.44
Kit de bioseguridad 50,00 50,00
Esponja facial 11,57 11,57
Hidratacién facial | 2.952,78

40 min Tiempo/cantidad CU Total
Crema humectante 20.00 18.00 360.00
Dioxido de carbono 20,00 72.00 1.440.00
Gel para IPL 20,00 24.00 480.00
Toalla facial 50,93 50,93
Bata 2639 2639
Accesorios de cama 31944 31944
Camilla 694.44 694 44
Kit de biosecuridad 50.00 50.00
Esponja facial 11,57 11,57
Control de acné 3.432,78

30 min Tiempo/cantidad CU Total
Crema humectante 20.00 18.00 360.00
Acido glicélico 20,00 94,00 | 1.880.00
Gel para IPL 20,00 24.00 480,00
Toalla facial 50,93 50.93
Bata 2639 2639
Accesorios de cama 31944 31944
Camilla 694.44 694.44
Kit de bioseguridad 50,00 50,00
Esponja facial 11,57 11.57
Atenuacion manchas 3.872,78
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20 min Tiempo/cantidad| CU Total
Mascarilla 20,00 26,00 520,00
Toalla facial 5093 5093
Bata 2639 2639
Accesorios de 31944 31944
Camilla 694.44 694.44
Kit de bioseguridad 50,00 50.00
Esponja facial 11.57 11.57
Mascarilla 1.672,78
60 min Tiempo/cantidad CuU Total
Crema especial de frutos 150.00 34.00 5.100.00
Exfohante (avena o azicar) 50.00 3.80 190.00
Aceite relajante 150.00 46.00 6.900.00
Esencia para masajes 20.00 60.00 1.200.00
Crema humectante 20.00 18.00 360.00
Toalla facial 5093 5093
Bata 2639 26,39
Accesorios de cama 31944 31944
Camilla 694.44 694.44
Kit de bioseguridad 50,00 50.00
Esponja corporal 2593 2593
Rodillo para masajes 152.78 152.78
Baiio jamin 15.069,91
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60 min Tiempo/cantidad CU Total

Crema especial de frutos 150,00 34.00 5.100,00
Exfoliante (avena o azucar) 50,00 3.80 190,00
Acetite relajante 150,00 46,00 6.900,00
Fsencia para masajes 20.00 60,00 1.200.00
Crema humectante 20,00 18,00 360,00
Chocolate 150,00 15.00 2.250,00
Toalla facial 50,93 50.93
Bata 2639 26,39
Accesorios de cama 31944 319.44
Camilla 69444 694.44
Kit de bioseguridad 50.00 50.00
FEsponja corporal 25.93 2593
Rodillo para masajes 153 152,78
Esponja facial 12 11.57

Baiio margarita 17.331.,48

75 min Tiempo/cantidad CU Total

Crema especial de frutos 150,00 34.00 5.100.00
Exfoliante (avena o azucar) 50.00 3.80 190,00
Acette relajante 150.00 46,00 6.900.00
Esencia para masajes 20.00 60.00 1.200.00
Crema humectante 20.00 18.00 360.00
Chocolate 150,00 15.00 2.250.00
Toalla facial 50,93 50,93
Bata 26,39 26,39
Accesorios de cama 31944 31944
Camilla 694.44 694.44
Kit de biosepguridad 50,00 50.00
Esponja corporal 2593 2593
Rodillo para masajes 152,78 152.78
Esponja facial 11,57 11,57
Piedras volcanicas 30.00 145 43 40

Bafo orquidea 17.374,88
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75 min Tiempo/cantidad CU Total
Crema especial de frutos 150,00 34.00 5.100.00
Chocolate 150,00 15.00 2.250.00
Accite relajante 150.00 46.00 6.900.00
Esencia para masaics 20.00 60.00 1.200.00
Crema humectante 20.00 18.00 360.00
Toalla facial 50.93 50.93
Bata 26.39 26.39
Accesorios de cama 31944 319.44
Camilla 694.44 694 .44
Kit de bioseguridad 50.00 50.00
Esponja corporal 2593 2593
Rodillo para masajes 15278 152.78
Esponja facial 11.57 11,57
Tercera edad 17.141,48
90 min Tiempo/cantidad CU Total
Exfoliante (avena o aziicar) 50,00 3.80 190.00
Aceite relajante 150,00 46,00 6.900.00
Mascarilla 20.00 26.00 520.00
Crema humectante 20,00 18,00 18.00
Piedras volcanicas 30,00 1.45 1.45
Accesorios de cama 31944 31944
Camilla 694.44 694.44
Kit de biose guridad 50,00 50,00
Toalla facial 50,93 50.93
Esponja corporal 2593 2593
Esponja facial 11,57 11.57
Bata 90.00 2639 2.375.00
Dia armonizate 11.156,76
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735 min Tiempo/cantidad CU Total
Exfoliante (avena o azicar) 50,00 049 2431
Crema especial de frutos 150.00 3.80 570,00
Mascarilla 20.00 46.00 920.00
Crema humectante 20,00 26,00 520.00
Accesorios de cama 31944 31944
Camilla 694 44 694.44
Rodillo para masajes 31944 31944
Kit de bioseguridad 50,00 50.00
Toalla facial 5093 50,93
Esponja corporal 2593 2593
Esponja facial 11.57 11,57
Bata 26.39 26,39
Jugo 800.00 800.00

Dia natural 4.332.,45

90 min Tie mpo/cantidad CU Total
Exfoliante (avena o aziicar) 300,00 3.80 1.140.00
Crema especial de frutos 300,00 34.00 10.200.00
Mascarilla 40,00 26,00 1.040.00
Chocolate 300,00 15,00 4.500,00
Crema humectante 40.00 18.00 72000
Accesorios de cama 638.89 63889
Camulla 1.388.89 1.388.89
Toalla facial 101.85 101.85
Esponja corporal 51.85 51.85
Esponja facial 23.15 23.15
Bata 52.78 5278
Kit de bioseguridad 100,00 100.00
Jugo 1.600,00 1.600.00
Picada 3.000.00 3.000,00

Dia en pareja 24.557 41
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Anexo N°. 5 Proyeccién nomina

Valor de proyeccion de la nébmina

. SUBSID IO TOTAL . TOTAL NETO A

NOMEEE [DIASHORAS| SUELDO TRANS COAMISIONES DEVENCADO PENSION SALUD DEDUCIDG PACAR
A dmindstradiog 30 3 200000 | 5 23.140 3 BE3140 | % 35328 (% 35326 (% ME51| 5 212 480
Pl epr jomista) 30 3 T37T717 1 % 23.140 3 820857 | § 32834 (3 32834 (% &880 3 755.188
hiazajists 1 30 3 T37T717 1 % 23.140 3 820857 | § 32834 (3 32834 (% &880 3 755.188
hiazajists 2 30 3 T37T717 1 % 23.140 3 820857 | § 32834 (3% 32834 (% &880 3 755.188
hiazajists 3 30 3 T37T717 1 % 23.140 3 820857 | § 32834 (3 32834 (% &880 3 755.188
TOTAL 13718400 |5 633000 (5% . T00.000] % 23051400 |5 166663 | 5 166.663 | % JIIATE| 23833243
Factor prestacional |Porcentaje

Salud 8.5%

Pension 12%

ARL 0,522%

Vacaciones 4%

Prima 8.33%

Cesantias 8,33%

Intereses a las cesantias 1%

Parafiscales 9%

Total 51.85%
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