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Resumen espanol

El trabajo de grado presenta el plan de negocio para la creacion de un SPA especializado en madres (pre y posparto), con
capacidad de atender con éxito los cambios fisicos propios de la etapa reproductiva, con el fin de mejorar el aspecto fisico y
autoestima de mujeres de estratos 3y 4 en la ciudad de Bogota.

Inicialmente presenta el andlisis del macro y micro entorno de un SPA materno en la ciudad de Bogota teniendo en cuenta los
factores sociales, econdémicos, politicos y legales que inciden en su creacion, funcionamiento y rentabilidad.

Presenta el diagnostico realizado en una muestra de poblacion sobre el problema y necesidades en grupos de mujeres en
edad fértil, a partir del cual se disefiaron productos especificos que constituyen la base productiva de la empresa

Contiene los estudios de mercado, técnico, organizacional, financiero y legal que arrojan la informacion necesaria para justificar
el objetivo y la implementacion  del negocio.

Este proyecto responde a los lineamientos del Fondo Emprender, como fuente de financiacion, con los recursos asignados por
la monetizacién total o parcial establecida en el articulo 34 de la ley 789, para financiar las iniciativas empresariales de
aspirantes que estén estudiando o hayan obtenido su titulo dentro de los Ultimos 60 meses, en instituciones reconocidas por el
estado, de conformidad con las leyes 30 de 1992 y 115 de 1994. (SENA, 2012)

7. Resumen ingles

The degree work presents the business plan for the creation of a specialized SPA for mothers (prenatal and postpartum),
capable of successfully addressing the physical characteristic of the reproductive stage, in order to improve the physical
appearance and self-esteem in women of stratus 3 and 4 in the city of Bogota.

Initially it presents the analysis of macro and micro environment of a maternal SPA in Bogota taking into account social,
economic, political and legal issues that can affect their creation, operation and profitability.

It presents the diagnosis made to a sample of population of the problem and needs of groups of women in childbearing age, from
which specific products were designed and developed to create basicidea of the company.

It contains the market technical, organizational, financial and legal researchinformation necessary to justify the purpose and
implementation of the business.

This project responds to the guidelines of the “FondoEmprendedor” as a source of funding, the resources allocated by the total
or partial monetization established in Article 34 of Law 789, to finance entrepreneurship aspirants who study or have obtained
their title within the last 60 months, in institutions recognized by the state, in accordance with the laws 30 of 1992 and 115 of
1994. (SENA, 2012)

8. Palabras clave: Spa materno, estratos 3y 4, salud, belleza
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Resumen ejecutivo

El trabajo de grado presenta el plan de negocio para la creaciéon de un SPA especializado
en madres (pre y posparto), con capacidad de atender con éxito los cambios fisicos
propios de la etapa reproductiva, con el fin de mejorar el aspecto fisico y autoestima de
mujeres de estratos 3 y 4 en la ciudad de Bogota.

Inicialmente presenta el andlisis del macro y micro entorno de un SPA materno en la ciudad
de Bogota teniendo en cuenta los factores sociales, econdmicos, politicos y legales que
inciden en su creacion, funcionamiento y rentabilidad.

Presenta el diagndstico realizado en una muestra de poblacién sobre el problema y
necesidades en grupos de mujeres en edad fértil, a partir del cual se disefiaron productos
especificos que constituyen la base productiva de la empresa.

Contiene los estudios de mercado, técnico, organizacional, financiero y legal que arrojan la
informacién necesaria para justificar el objetivo y la implementacién del negocio.

Este proyecto responde a los lineamientos del Fondo Emprender, quien serd fuente de
financiacién, con los recursos asignados por la monetizacidn total o parcial establecida en el
articulo 34 de la ley 789, para financiar las iniciativas empresariales de aspirantes que estén
estudiando o hayan obtenido su titulo dentro de los tltimos 60 meses, en instituciones reconocidas
por el estado, de conformidad con las leyes 30 de 1992y 115 de 1994. (SENA, 2012)

Palabras clave: Spa materno, estratos 3 y 4, salud y belleza
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PLAN DE NEGOCIO

FLOR DE LIS SPA MATERNO
Tabla 1. Evaluacién de Ideas
Fuente: Construccién propia
IDEAS DE EMPRESARIO MERCADO EMPRESA
NEGOCIO . L f . R - TOTAL
Gusto | Habilidad | Experiencia e Evolucién | Barreras . Conocimiento
competitivo econémicos
Disefio de
botas 5 2 1 2 1 3 3 1 18
femeninas
Spa materno 5 2 1 3 3 3 3 1 21
Piscicola -
Cachamas y 3 3 1 2 3 3 3 2 20
tilapias
Pollo de 3 3 2 1 1 2 3 3 18
engorde
Cultivo de
arboles 4 3 1 3 4 2 2 1 20
maderables
Empresa de
turismo 3 1 1 4 4 1 3 1 18
viajeros
Europa
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Tabla 2. Caracteristicas generales de la empresa

Fuente: Construccién propia

Lo dlo g orin

YHETERNO
Gudamas el sor: mats importante: T,

Nombre de la Empresa

Tipo de empresa Sociedad Anénima Simplificada S A’ S
Propietaria Tania Betancourth Rincén — Rosa Adela Rincén
Actividad econémica Servicios personales y de salud
Localizacién Bogotd D.C

LA MACARENA

350 metros cuadrados divididos en:
Recepcién

Sala de espera

Zona de alistamiento

Zona colectiva y de servicios
Gimnasio

Cafeteria

Oficina y parqueadero

Instalaciones

Administrador
Auxiliar administrativa
Contador

Esteticistas

Servicios generales

—_ ) = = =

Personal y organizacién . . . .
Estructura Lineal: caracterizada por ser sencilla, propia

de pequeiias empresas que generan productos en un
campo especifico, cuya autoridad depende de uno de

los duefios, que a su vez serd administrador.

1. AREA MEDICA
Portafolio de servicios

2. AREA  MEDICA  ESPECIALIZADA  EN
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POSPARTO
3. AREA DE ACONCIDIONAMIENTO FISICO
4. AREA DE MOLDEAMIENTO CORPORAL
5. AREA DE SPA

6. AREA DE CAPACITACION

Clientes

e (Género: femenino
e Estratos: 3y 4

e Edad: 25 a 45 aios principalmente

Herramientas de promocién

Flyers
P4gina Web
Afiches

Lapiceros recordatorios
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1. IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

En la actualidad se ha incrementado la cultura del cuidado del cuerpo por diversas razones,
una de las cuales es la preocupacién por la estética corporal y otra, el incremento de los
problemas de salud por enfermedades asociadas al estrés. Estas enfermedades, si bien es
cierto son tratadas por la medicina tradicional, las sesiones de relajacidn, ejercicio fisico y
tratamientos estéticos, influyen de manera acertada en la recuperacién de las personas. Esto
ha generado la apertura de establecimientos que satisfacen estas necesidades. Sin embargo,
la mayoria de los servicios que alli se ofrecen, por sus costos estdn dirigidos a personas
que pertenecen a estratos cinco y seis, con altos ingresos que pueden destinar al
cuidado del cuerpo, inicialmente pensados para mujeres pero actualmente
incrementados a usuarios masculinos. Por razones de las condiciones laborales y de trabajo
en el hogar, unidas a la funcién maternal, las mujeres son un foco muy importante como
potenciales clientes de los SPA y en general de los establecimientos que ofrecen cuidado
estético, con dos condiciones esenciales: servicios especializados para el cuidado de

rostro y cuerpo de madres y costos alcanzables por estratos medios y bajos.
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2. OBJETIVOS DEL PLAN DE NEGOCIOS

2.1 Objetivo general

Crear un SPA especializado en madres (pre y posparto), con capacidad de atender con
éxito los requerimientos de la etapa reproductiva, con el fin de mejorar la salud fisica y

mental de mujeres de estratos 3 y 4 en la ciudad de Bogota.
2.2 Objetivos especificos

v Prestar servicios de belleza y salud a mujeres en edad reproductiva

orientadas a mejorar sus condiciones fisicas y mentales.

v "Solucionar" problemas de estrés habituales en mujeres que trabajan,
mediante masajes y terapias antiestrés con apoyo médico y de nutricién, en espacio

de relajacion.

v Disenar estrategias adecuadas de promocion y mercadeo de los productos en

los diferentes medios: pagina web, flyers, afiches

v Disefiar una estructura adecuada para una eficiente y eficaz prestacion

del servicio de nuestra empresa.
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3. ANALISIS DEL ENTORNO SPA MATERNO EN BOGOTA

3.1 Macro entorno

3.1.1 Factores economicos

Segtn la Camara de Comercio de Bogotd, “entre el 2004 y 2010, la ciudad avanz6
en su posicionamiento competitivo y se situd entre las 10 mejores ciudades para hacer
negocios en América Latina. En el 2009 Bogotd ocupé el sexto puesto entre 50 ciudades,
y en el ano 2010 bajé al octavo lugar entre 37 ciudades, después de Ciudad de México,
Sao Paulo, Buenos Aires, Rio de Janeiro, Santiago, Brasilia y Lima. A nivel nacional,
entre las capitales de la Region Andina, Bogotd siguié manteniendo su liderazgo y se
consolidé por décimo afio consecutivo como la ciudad mas competitiva del pais” con el
26% del PIB nacional. Al 01 de diciembre de 2011, el PIB de Bogota alcanzé US$ 95
millones, siendo la estructura productiva de Bogotad la mas diversificada del pais, con alta
participacién de las actividades de servicios (80%), la industria y la construccién generan

el 19,3% del PIB en la ciudad.

En términos del PIB per capita, Bogota ocupa el puesto 82 entre las 100 ciudades

mads grandes del mundo.
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PIB per capita de Colombia, Bogota y Cundinamarca 2000 - 2009
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Fuente: Dane, Cuentas Nacionales Departamentales.
Cdlculos: Direccion de Estudios e Investigaciones delaCCB.

Tlustracién 2. Grafica PBI per capita de Colombia, Bogotd y Cundinamarca 2000 — 2009

Fuente: (DANE, Cuentas Nacionales Departamentales, s.f.)

Con relacién a los temas de productividad y empleo, segin los datos del DANE, a
2010 la tasa de desempleo es del 8.6 %, mostrando un importante descenso respecto a
los dos afios anteriores (ver tabla siguiente). “En el tercer trimestre de 2010, el
nimero de ocupados en la ciudad aument6 7% con respecto al mismo periodo de 2009 y
las actividades mds dindmicas en el empleo fueron construccién, transporte y
comunicaciones. La mayor parte del empleo (77%) se generd en actividades de servicios,
en particular en comercio, hoteles y restaurantes, y en servicios comunales, sociales y
personales. Ademds, el sector privado generé la mayor parte del empleo (96%) en la

ciudad.
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Los  servicios personales en belleza son aquellos realizados en
establecimientos comerciales (Barberias, peluquerias, salas de belleza, centros de estética,
spa, etc.) o educativos (Instituciones de educacién para el trabajo y desarrollo humano
o instituciones de educacién superior) por personas que cuentan con idoneidad al recibir
una acreditacion para desempefiar la respectiva ocupacion, oficio o profesion. En
Colombia, los servicios personales en belleza se dividen basicamente en dos

categorias:

a) Los servicios personales en estética/cosmética ornamental o capilar (Peluqueria)

Son todas aquellas actividades que se realizan con el fin de modificar
temporalmente la apariencia estética del cuerpo humano a nivel del cabello, cuero
cabelludo y las unas, utilizando productos y elementos cosméticos, que modifican la
apariencia de las faneras (entiéndase por faneras los anexos corneos de la piel: el pelo y

las uiias).

b) Los servicios personales en estética/cosmética facial y/o corporal

Son todos aquellos procedimientos faciales o corporales que no requieran de la
formulacién de medicamentos, intervencién quirdrgica, procedimientos invasivos o

actos reservados a profesionales de la salud” (ALCALDIA DE BOGOTA).
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Como resalto el Presidente de la Asociacion Latinoamérica de SPA, en
América Latina existen alrededor de 2 mil Spa. México es lider mundial, y le siguen
varios paises del Caribe como Jamaica, Bahamas y Puerto Rico. El retorno es tan alto que
incluso hay algunos negocios que facturan hasta 10 mil délares por dia (unos 23 millones

de pesos).

La Asociacién Nacional de Hoteleros de Colombia realiz6 el I Encuentro
Internacional de Spa y Termalismo en 2009, con el objetivo de plantear las bases para el
despegue y el crecimiento de los Spas y también del desarrollo del termalismo en el pais.

(Suarez Valencia, 2009)

Distribucion del PIB por ramas de actividad de Colombia, Bogota y Cundinamarca 2007p
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Tlustracién 3. Distribucién del PBI por ramas de actividad de Colombia, Bogotd y Cundinamarca 2007p

Fuente: (DANE, s.f.)
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3.1.2 Factores politicos

La creacion de nuevas empresas es un elemento clave del desarrollo econémico de
un pafs. En los afios noventa, en Colombia se empezaron a establecer leyes para
promover programas Yy organismos a los que los empresarios potenciales pudieran recurrir

para hacer realidad su idea de negocio.

Actualmente, el gobierno ha tomado medidas como la ley antitrdmites, encaminadas
a crear mas empresas y a que el pais avance en competitividad, y mejore en rankings como
el doing business, que mide el clima de negocios para los pequenos y medianos
empresarios. Rosario Coérdoba, presidenta del consejo privado de competitividad afirma
“lo que afecta la productividad y la competitividad es todo el tiempo que las personas y
empresarios deben gastar en trdmites inutiles”. Por su parte Julidn Hernédndez,
presidente de Confecdmaras, piensa que haciendo sencillos los tramites y facilitando las
condiciones a los empresarios se conducird a la formalidad de las empresas. Se espera que
este afio, la creacién de nuevas empresas crecerd el 10%, es decir entre 320.000 y 330.000
compaiifas (Garzon, 2012) En Bogotd en el 2011 se crearon 42.067 nuevas empresas (ver

tabla 3)
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Tabla 3. Nuevas empresas creadas en la region segtin tamafio y valor de los activos, 2011

Fuente: (Direccion de Estudios e Investigaciones de la CCB, 2011)

NUMERO
_ ACTIVOS
TAMANO DE

EMPRESA (millones de pesos)
MICROEMPRESAS 41471 $401.570
PEQUENAS 520 $334.731
MEDIANAS 54 $274.081
GRANDES 22 $15.757.436
TOTAL 42.067 $16.767.818

Actividad econdmica: empresas creadas, 2011

Minasy
canteras
1%

Agriculturay
pesca
1%
Construccion
6%

Industria
13%

Tlustracién 4. Actividad econémica: empresas creadas 2011

Fuente: (Direccion de Estudios e Investigaciones de la CCB, 2011)
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La Ley marco en la que se suscribe la politica estatal para la promocién de la
creacion de empresas en Colombia es la Ley 590 del 10 de julio de 2000 conocida
como Ley MIPYME. Su objetivo principal fue el de “Promover el desarrollo integral de
las micro, pequefias y medianas empresas en consideraciéon a sus aptitudes para la
generacion de empleo, el desarrollo regional, la integracion entre sectores econdémicos,
el aprovechamiento productivo de pequefios capitales y teniendo en cuenta la capacidad

empresarial de los colombianos” (CONGRESO DE COLOMBIA, 2000)

La Ley 1014 de 2006, o ley a la Cultura del emprendimiento, tiene como
objeto “Promover el espiritu emprendedor en todos los estamentos educativos. Esta
ley enfatiza el fomento y la creacion de vinculos entre el sistema educativo y el
productivo por medio de una citedra de emprendimiento con el fin de contribuir con el

crecimiento econdmico del pais.

3.1.3 Factores sociales

Son muchos los aspectos que definen la forma en que vivimos y nos comportamos,
compramos y consumimos en una sociedad. Las influencias externas, como la cultura, la
etnia y la clase social afectan la forma en que los consumidores individuales compran y
utilizan los productos y ayuda a explicar la manera en que se comportan los grupos de

consumidores.
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Los valores que tienen las personas construyen su forma de vida; influyen en la
manera de definir qué estd bien o mal, en la forma en que van de compras, en lo que es
importante para ellos como el placer, la salud, la honestidad, seguridad financiera, o
la ambicién. Estas fuerzas vitales producen preferencias relacionadas con el tipo de

producto, color, empaque, conveniencia, horario y lugar de compras, etc.

La tendencia por lo saludable hoy es un hecho, ello lo reflejan las ventas de
productos light, productos de nutricion, salud y belleza, gimnasios etc. El deporte y la
armonia mental son una prioridad para el consumidor. La tendencia en Colombia es a
consumir bebidas light, aunque la restriccién es el precio, es superior al producto normal.
Pero el interés de la gente por mantener una buena salud y una buena figura, ha llevado a
incrementar el consumo de éstos productos. En los tdltimos afios, se ha disminuido el
consumo de gaseosas, no solo por la situaciéon econdémica, sino por la cultura light, que
ha direccionado su consumo hacia aguas industrializadas, jugos, bebidas a base de

frutas, refrescos en polvo y otras bebidas.

La falta de tiempo de las amas de casa ha permitido el crecimiento de los
negocios de comida rdpida, pero debido a una amenaza en el medio, el rechazo a la grasa

y a los altos contenidos de proteinas atentan contra el crecimiento de estos negocios.

Un nuevo sector se ha abierto camino en los ultimos afos en el pais, de la mano de

la vanidad y el interés por preservar la salud: la industria de la belleza. Aunque las
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estadisticas son muy incipientes, basta con evaluar el dinamismo de negocios como
las peluquerias, academias de belleza, centros de estética, agencias de modelos,
gimnasios, spa, la comercializacion de madaquinas, y otros servicios profesionales

relacionados con la cosmetologia y la medicina plastica.

De acuerdo con el director de Retail del grupo La Riviera, Guillermo Barreto, la
industria se ha movido hacia servicios de alto valor agregado y de efecto inmediato y no
invasivo. Explica que la unidad de negocios del spa por ejemplo, ha sido enfocada a un
tema de bienestar, relajacién y ambientes propicios para el descanso, lo que va més alld
de ofrecer tratamientos para adelgazar. Su nicho estd conformado principalmente por

consumidores de mayores ingresos.

Este dltimo no lo considera como un factor de riesgo a pesar de la desaceleracion
econdmica, pues aunque lo primero que las personas recortan en estos momentos son los
gastos en lujo, explica que siempre ha habido una demanda grande por los productos de
belleza, y ahora mds con el importante desarrollo de la categoria de hombres. “Apenas
estamos escudrifando el mercado pues hay un potencial enorme, especialmente en

mujeres de los estratos 3, 4, 5, y 67, dice Barreto (citado por (Misionpyme, 2009)

3.1.4 Aspectos demogrdficos

Segin las proyecciones y los andlisis de comportamiento hechos por el DANE

25



Universidad de
La Sabana

Especializacidon en Gerencia Comercial

Enfasis en ventas — Trabajo de grado

y la Secretaria Distrital de planeacién para la ciudad, el crecimiento poblacional no

es homogéneo entre las localidades de Bogota.

.. .. Variacion .. Variacion = Variacion .
LOCALIDAD 1993(1) Poblacion Poblacion Poblacion Tipo de
Porcentual porcentual | porcentual ..
Crecimiento
2005(2) 2010(3) | 200522010 2015(3)
1 |Usaguén 348,852 444,924 A69.635 5,60% 494,066 5,20% 11,00% Promedio
2 |Chapinero 122,991 126.274 132.271 4,70% 137.870 4,20% 9,20% Promedio
3 |SantaFe 107,044 109.463 110.049 0,50% 110.053 0,00% 0,50%| Estacionario
4 |San Cristébal 439,559 409.653 410.148 0,10% 406.025 -1,00% -0,90%| Estacionario
3 |Usme 200,892 299.621 363.707 21,40% 432,724 19,00% 44,40% Alto
6 |Tunjuelito 204,367 202.342 202.010 -0,20% 200.048 -1,00% -1,10%| Estacionario
7 |Bosa 215,816 495283 565.093 14,90% 646.833 13,70% 30,60% Alto
8 |Kennedy 758,87 944,777 1.009.527 6,90% 1.069.4659 5,90% 13,20% Promedio
9 |Fontibon 201,61 297.933 338.198 13,50% 380.453 12,50% 27,70% Alto
10 |Engativa 671,36 793.944 836.124 5,30% 874.755 4,60% 10,20% Promedio
11 |Suba 564,658 918.580 1.044.006 13,70% 1.174.736 12,50% 27,90% Alto
12 |Barrios Unidos 176,552 224.216 232.802 3,80% 240,960 3,50% 7,50% Promedio
13 |Teusaquillo 126,125 138.993 145,157 4,40% 151.092 4,10% 8,70% Promedio
14 |Los Martires 95,541 95.866 97.611 1,30% 98.758 1,20% 3,00%| Estacionario
15 |Antonio Narifio 98,355 106.648 108.150 1,40% 108.941 0,70% 2,20%| Estacionario
16 |Puente Aranda 282,491 257.090 258.751 0,60% 258.414 -0,10% 0,50%| Estacionario
17 |La Candelaria 27,45 23.985 24117 0,60% 24,096 -0,10% 0,50%| Estacionario
13 |Rafael Uribe 379,239 376.711 377.836 0,30% 375.107 -0,70% -0,40%| Estacionario
19 |Ciudad Bolivar 418,609 567.861 628.366 10,70% 687.923 9,50% 21,10% Alto
20 |Sumapaz (4) - 5,952 6.224 4,60% 6.460 3,80% 8,50% Promedio

Tlustracién 5. Tabla Comportamiento del crecimiento de poblacién residente por localidad en Bogota. Afios
1993, 2005 y proyecciones 2010, 2015.

Fuente: (DANE, Proyecciones de Poblacién, s.f.)

El aumento de la poblacién mayor, estd acompainado de una disminucién en el peso
relativo de la poblacién menor de diez afios y de las mujeres en edad fértil (Ver siguiente
gréfico), de tal manera que el porcentaje de habitantes en edad de trabajar, es decir de
15 a 64 afos representa el 68.71%, el 25.18% de la poblacién se encuentra en la
nifiez y el 6.11% es considerado adulto mayor por lo que se estima que se encuentra en

una etapa muy incipiente del envejecimiento demogréfico.
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La relacion de dependencia, que se define como el cociente resultante entre los
econdmicamente dependientes (nifios y ancianos) sobre los econdmicamente activos, es de
45.53, es decir, que por cada 100 personas activas dependen aproximadamente 45
personas. El indicador de dependencia econémica menor al 50% se considera éptimo para
el desarrollo econdmico, ya que se estima que jovenes y adultos jévenes que tienen pocos
hijos y sus padres aun trabajan, deberian tener niveles de ahorro e inversion relevantes, lo
que en consecuencia redundaria en aumento de las tasas de crecimiento econdmico, esta
oportunidad poblacional se denomina “bono demogrifico”, es decir, la  dindmica
poblacional brinda una oportunidad trascendente para el desarrollo econdémico Yy

productivo de Bogota (Alcaldia Mayor de Bogota., 2009).

La piramide poblacional de Bogota tiende a ser similar a la de los paises
desarrollados, con un envejecimiento progresivo de la poblacién y la reduccién de la
proporciéon de personas menores de 15 afios, debido principalmente al aumento en la
esperanza de vida, el descenso sostenido de la fecundidad por las précticas de control
natal, los cambios en los patrones de crianza de los nifios/as, la creciente urbanizacién, la
participacién activa de las mujeres en la sociedad y las caracteristicas demograficas de

la poblacién inmigrante.

3.1.5 Factores legales

La Ley 711 del 2001 reglamenta la profesiéon de Cosmetologia y la Resolucion
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2263 del 2004 hace lo propio con las normas de funcionamiento y de bioseguridad. Las
secretarias de salud son los entes llamados a controlar la higiene de los centros de estética.
Se trabaja por educar tanto a los usuarios como a quienes prestan los servicios, para

prevenir enfermedades infectocontagiosas. (Secretaria del Senado de la Republica)

El ministerio de Proteccién Social en ejercicio de sus atribuciones legales, teniendo
en cuenta, el riesgo sanitario que pueden generar dichos establecimientos, determina que se
hace necesario adoptar la “Guia de Inspeccidon para la Apertura y Funcionamiento de los
Centros de Estética y Similares” como instrumento de verificaciéon de cumplimiento de los

requisitos sefialados en la Resolucion 2263 de 2004.

La guia de inspeccion que se adopta con la presente resolucién, contempla en el
Apéndice ndmero 1, un inventario de equipos del centro de estética y similares; en el
Apéndice nimero 2, un listado de tecnologias de uso cosmético que permiten evaluar el
riesgo en la salud que puede generar la aparatologia utilizada en los centros de estética y
similares; lo cual hace innecesaria la emisioén del concepto técnico favorable por parte del
Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos, Invima, de que trata el

literal t) del numeral 1 del articulo 5° de la Resolucion 2263 de 2004.

3.1.6 Factores tecnoldgicos

La capacidad de relacionar las innovaciones tecnoldgicas, la economia y la

sociedad colombiana, depende en gran medida de nuestra capacidad de hacer aportes
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trata de un conocimiento enfocado hacia la construccion de una nueva sociedad en
donde la ciencia y la tecnologia sean factores de paz y desarrollo sostenido. (Acevedo

Pineda, s.f).

La industria tecnoldgica aplicada a la belleza ha tenido crecimiento en la
innovacién y desarrollo en los dltimos afios y cada dia entran al mercado nuevos equipos
que permiten mejorar la oferta de servicios en el cuidado y belleza corporal. La
ampliacién del mercado internacional y la puesta en marcha de los TLC con diferentes

paises facilitan a Colombia la adquisicién de la tecnologia de punta en este campo.

3.2 Anadlisis del micro-entorno

3.2.1 Clasificacion por la CIIU:

El tipo de actividad econémica para este tipo de empresa se ubica dentro del grupo
de: OTRAS ACTIVIDADES DE SERVICIOS COMUNITARIOS, SOCIALES Y
PERSONALES: Otros servicios, peluquerias, tratamientos de belleza, el cual cuenta con
un 2.5% del total del mercado de microempresas en Colombia y que ha reportado

considerable crecimiento en la dltima década. (Codigo CIIU 9302) (Giraldo, 2010).
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3.2.2 Demanda

La demanda de los servicios de Bienestar asociado al cuidado personal es:

v En relacién con la oportunidad
Es una demanda Satisfecha NO saturada: se encuentra aparentemente satisfecha,
pero auin es posible la incursion de servicios innovadores para lograr un crecimiento mayor

en nuevos segmentos, como en del cuidado de la madre en el periodo gestante.

v" En relacién con su necesidad
Es una demanda de bienes no necesarios o de gusto: el llamado consumo

suntuario, en donde el consumidor satisface un gusto y no una necesidad.

v En relacién con su temporalidad
Es una demanda ciclica: Aunque la demanda del servicio de Bienestar y
belleza es permanente, presenta picos de demanda relacionadas confestividades,

fechas especiales, ocasiones especiales.
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12

10 5 9 10

Grifica 1. Puntaje de Demanda por mes para el Sector Bienestar y cuidado Personal

Fuente: Construccién propia

Tabla 4. Causas de incremento de demanda

Fuente: Construccién propia

Puntaje de

Demanda [Escala 1-10)

ENERO 5 Temporada de Vacaciones
FEBRERO 4 Inicio de actividades escolares
MARZO 7 Fechas especiales

ABRIL 7 Semana Santa

MAYOD 9 Temporada de Vacaciones
JUNIO 9 Temporada de Vacaciones
JuLIo 9 Temporada de Vacaciones
AGOSTO 7 Temporada de Vacaciones
SEPTIEMBRE 8 Fechas especiales
OCTUBRE 8 Fechas especiales
MNOVIEMBRE 10 Fechas especiales
DICIEMBRE 10 Fechas especiales |
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v" De acuerdo con su destino
Demanda de bienes finales: son los adquiridos directamente por el

consumidor para su uso o aprovechamiento.

3.2.3 Oferta

En Colombia, en el sector de las peluquerias y tratamientos de belleza operan
70.000 salones que generan un volumen de negocio de 670.000 millones de pesos al afio
(dato 2010), asi este sector ocupa uno de las més productivos e importantes actividades
para la economia Colombiana, el sector estd dividido en:

e Salas de Belleza
e SPA

Gimnasios

Centros de Acondicionamiento fisico

Centros de belleza integral

Las Salas de belleza o Peluquerias ocupan el primer lugar de importancia con un

70% del mercado, ubicados asi en su mayoria en estratos 2,3 y 4.

Los centros especializados tipo SPA, Gimnasios y Centros de acondicionamiento

fisico restan el 30% y su ubicacién es prioritariamente de sectores econdmicamente
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A nivel de centros especializados en Estética y cuidado Materno, en Bogotd solo se
encuentran dos sitios referenciados asi, de los cuales se analiza su situacion en el mercado

a continuacion:

3.2.4 Ciclo de vida (Sector)

En Colombia, el sector productivo en orden de participacion representa:

DIVISION DEL MERCADOD PRODUCTIVO

COLOMBIAND
- 07
100%
90% |
% de 1 .
Tipo de Empresa Particoadi 80% P B Microempresas
articipacion 70%
Microempresas 96% 60% B Pequefiay Mediana
Pequefia y Mediana 50% "", empresa
3,84% 40% +
Empresa ) B Grandes empresas
30% 1
Grandes empresas 0,13% P
20% 1 )
10% +
0% <

Fuente: COM, Observatorio Coloembiano de la Microempresa, Basado en cifras de DANE
Tlustracién 6. Divisién del mercado productivo colombiano

Fuente: (Observatorio Colombiano de la Microempresa, Division del mercado productivo colombiano)

Asi mismo, en lo referente a las microempresas, la oferta de servicios ocupa el

segundo lugar de importancia después de la comercializacion de productos, asi:
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DIVISION DE LAS MICROEMPRESAS

o
Sector Parti:i{;:cién
Comercio 54,66%
Servicios 31,60%
Industria 12,22%

Fuente: COM, Observatorio Colombiano de la
Microempresa, Basado en cifras de DANE

Tlustracién 7. Division de las microempresas

Universidad de Especializacién en Gerencia Comercial
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% de Participacion por sectores de la

B Comercio
W Servicios

M Industria

Fuente: (Observatorio Colombiano de la Microempresa)
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El % de Participaciéon del sector Servicio de Salones de Belleza,

peluquerias y tratamientos de belleza corresponde al % 2.52

SECTOR | ClUDS ACTIVIDADES - 5
total micro

CClo 5211 [Ventas al por menor de alimentos, bebidas y tabaco 12,84
CCIO 5219 |Ventas al por menor de articulos diferentes de alimentos, bebidas y tabaco 6,14
CCIO 5233 |Compra-Venta Ropa en general y sus accesonos 3,75
CCIO 5221 |CompraVenta Frutas y verduras, productos agricolas 3,18
SERV 8521 |Restaurantes Servicio a la mesa 315
CCIO 5020 |Mantenimiento-Reparacion Vehiculos automotores 2,96
SERV 5529 |Otros expendios de comida 2,90
SERV 5522 |Café-Fruteria Servicio a la mesa 2,75
CCIo 5225 |CompraVenta Cigamrerias, bebidas, tabaco 2,75
SERV 6421 |Comeo-Telec-Servicios telefonicos, celulares 2,60
SERV 302 |Ofros Servicios-Salones de belleza, peluquerias, tratamientos de belleza 2,52
IND 3699  (Ind-Otras industrias manufactureras 248
SERV 5530 |Expendio de bebidas alcohdlicas 2,38
CCio 5223 |Compra-Venta Cames 1.72
CCK 5272 |Mantenimiento-Reparacion Enseres Domésticos 1,64
CCIO 5224 |Compra-Venta Confiteria, dulces 1,49
CCIO 5231 |CompraVenta Drogas, cosméticos, perfumes 1,48
IND 1810 |Ind-Ropa en general, confecciones, acoplamiento de piezas, gomos 1,46
CCI0 5241 |Compra-Venta Femeterias, cemajerias, vidrio, marqueterias 1,43
CCIo 5229 |Compra-Venta Otros alimentos 1,26
CCIo 5234 |Compra-Venta Calzado, articulos de cuero, bolsos 1.1
CCIO 5249 |Compra-Venta Ofros productos de consumao 1147
CCIo R27T1 |Mantenimiento-Reparacion Efectos personalkes 1.10
CCIo 5040 |Compra-Venta Motos y sus paries, piezas y accesorios 1,00
CCI0 5244 |CompraVenta Papelerias, ibrerias, (tiles escolares 0,97
CClo 5222 |Compra-Venta Productos lacteos, leche, huevos 0,94
SERV 8512 |Salud SerSociales-Centros de salud, consultorios médicos 0,89
SERV 8011 |Educacion-Preescolar 0,79
IND 1551 |Ind-Productos de panaderia, pan, bizcochos, bufiuelos, tamales 0,76
CCIO 5237 |Compra-Venta Productos para el hogar 0,73

Tlustracion 8. Actividades de las microempresas
Fuente: Departamento Nacional de Planeacion
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

Precios bajos que abren las posibilidades
a que mads clientes tengan acceso a los
Servicios.

Clientes a los que va dirigido el SPA.
Personal capacitado en temas como
bioseguridad, administracion, estética y

Complejidad del negocio: al aumentar
la variedad de productos se requiere una
cantidad importante de mano de obra e
instalaciones grandes, es decir, una gran
inversion.

. 2. Se pretende atender solo el mercado de
cuidado de cuerpo. ' R
. - mujeres inicialmente. El mercado de
La variedad de productos y servicios ) o
. hombres tiene un crecimiento cada vez
que vende y de mercados que atiende.
. Lo . mayor.
Tiene servicios diferenciados para
mujeres embarazadas y en el postparto
OPORTUNIDADES AMENAZAS
1. Creciente competencia: el segmento de
los SPA evoluciona rdpidamente y es
o ) altamente competido
El crecimiento del sector del turismo . . . .
] ) 2. Riesgo de inventario: para cumplir con
ha incentivado el del sector de salud y 1 - .
0s servicios y productos prometidos, la
belleza .
o empresa tiene que mantener un
Facilidad para crear nuevas empresas. . . .
. o » inventario de todos los equipos e
Politica crediticia favorable para creacién . .
q douisicion d ] insumos necesarios. Esto la pone en
N emprefas y a ql.nslclon € equipos riesgo ante cambios en la demanda y
Tecnologia disponible .
c : ) ciclos de producto
on.\:ncllods que germlten agrég.ar gran 3. Alta tasa de intereses de créditos
can'tl ad de productos y servicios, 4. La informalidad, el contrabando de
mejorar su propuesta de valor, y reforzar ”
o productos cosméticos y los
el reconocimiento de la empresa. .
establecimientos que no cumplen con
estandares de calidad y normas de
bioseguridad
5. En un decrecimiento en la economia, lo
que primero se suspende son los
servicios de bienestar y lujo.
6. La devaluacién afecta la compra de

productos cosméticos, principal materia
prima de la industria, pues la mayoria
son importados
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4. ESTUDIO DE MERCADEO

4.1 Problema de Investigacion

En la actualidad se ha incrementado la cultura del cuidado del cuerpo por diversas
razones, una de las cuales es la preocupaciéon por la estética corporal y otra, el

incremento de los problemas de salud por enfermedades asociadas al estrés.

Estas enfermedades, si bien es cierto son tratadas por la medicina tradicional, las
sesiones de relajacion, ejercicio fisico y tratamientos estéticos, influyen de manera
acertada en la recuperacion de las personas. Esto ha generado la apertura de
establecimientos que satisfacen estas necesidades. Sin embargo, la mayoria de los
servicios que alli se ofrecen, por sus costos estin dirigidos a personas que
pertenecen a estratos cinco y seis, con altos ingresos que pueden destinar al
cuidado del cuerpo, inicialmente pensados para  mujeres pero actualmente

incrementados a usuarios masculinos.

Por razones de las condiciones laborales y de trabajo en el hogar, unidas a la
funcién maternal, las mujeres son un sector muy importante como potenciales clientes de
los SPA y en general de los establecimientos que ofrecen cuidado estético, con dos
condiciones esenciales: servicios especializados para el cuidado de rostro y cuerpo de

madres y costos alcanzables por estratos medios y bajos.
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v A nivel de consumidor:

Se proyecta ingresar a un nuevo segmento de consumidores (mujeres en estado de
embarazo de los estratos 3 y 4) teniendo como base que la mayor cantidad de mujeres en
esta condiciobn se encuentran ubicadas en esta
categoria, dichas mujeres experimentan una alto nivel
de ansiedad por los cambios fisicos que pueden afectar

su apariencia fisica durante el embarazo y que puedan

no ser revertidos posterior a este, la recuperacion

Ilustracion 9. Mujer embarazada

. ost- parto de sus condiciones fisicas ara
Fuente: (Mujeres embarazadas, 2011) p p y P
las cuales el costo de tratamientos estéticos

elevados resulta una gran limitante para acceder a este tipo de servicios.

v" A nivel de Servicio Ofrecido

El sector de Belleza y cuidado personal (en estratos 3 y 4) se encuentra actualmente
saturado por servicios de Peluqueria, Centros de estética, SPA, Gimnasios y Centros de
acondicionamiento fisico, en estos se incluye dentro del portafolio de productos paquetes
para Maternas y cuidados post-parto, sin embargo resultan ser una extension de los
procedimientos estéticos de rutina y no se focalizan en un acompafiamiento especializado
a la madre durante el proceso pre-post parto donde pueda sentirse bien con si misma

preservando el cuidado de su bebe.

Pregunta de investigacion: ;Es viable la incursién en el mercado de Belleza y cuidado
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personal de un SPA especializado en el cuidado Materno dirigido a mujeres de los estratos 3

y 47

Objetivo general

Objetivos especificos

Identificar la posibilidad de creacion de un spa
especializado en madres y la probabilidad de éxito teniendo en
cuenta los factores asociados a las necesidades de las mujeres
ubicadas en estratos 3 y 4 de la ciudad de Bogota

% Analizar las condiciones de desarrollo y crecimiento del
subsector salud preventiva que permita reconocer la
favorabilidad en la creacién de SPA que atienda mujeres de
estratos 3 y 4, especialmente madres en el pre y post parto

% Analizar las tendencias del mercado, comportamientos y
conductas de compra de los servicios que se podrdn
ofrecer.

¢+ Determinar el posicionamiento actual del servicio ofrecido
por los competidores.

X/

%* Definir el potencial de los productos y las estrategias de
mercadeo y ventas.

Tipo de Descriptiva: consiste en llegar a conocer las situaciones, costumbres y
L actitudes predominantes a través de la descripcion exacta de las

Investigacion .. .
actividades, objetos, procesos y personas

Técnica Cualitativa: esta técnica busca obtener respuestas sobre el significado
de los comportamientos, de los discursos, de las motivaciones.
Intenta meterse "en el interior" de la realidad.

Metodologia Reunién en grupo: reuniones conversacionales con una pequefia
muestra del universo objetivo.

Duracién 2 horas

Nimero de ’

sesiones

Nimero de L

. 12 personas, 6 por sesién

integrantes
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Caracteristicas de

Condicién fisica: 7 en Embarazo, 5 no
embarazadas en edad fértil

Estratos: 5 mujeres de Estrato 3y 7 de estrato 4.

Ocupacion: Profesionales en las dreas de Administracion,

la muestra . P . -
Bacteriologia, Ingenieria electronica, personal de apoyo:
Auxiliares contables, auxiliar de area, ama de casa.
Consumo: Consumidoras habituales de servicios de peluquerias, y
frecuentes a poco frecuentes de servicios estéticos.

Presupuesto Material o Instrumento de registro de informacién (anexo) Profesional

moderador de entrevista.
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1. Con qué asocia estas imagenes

BIENESTAR

Tiempo para mi, Relajacion

Recuerdo cuando estuve
en embararo

Me siento tranquila

Vacaciones

BELLEZA

Después del embarazo

Me da miedo con el bebe
No se Nadar

RIESGO

Tlustracién 10. Asociacion de imdgenes

Fuente: (Hyattspasa, 2013)

Como caro, Soledad
De otro pais
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2. Coémo le gusta o le gustaria verse en el embarazo?

Me siento bien, pero me asusta la idea de no volver a ser como antes. Una mujer

elegante aun en embarazo, me siento cansada, a veces no me queda tiempo de

arreglarme.

3. Que servicios usa de la peluqueria y del SPA

LOQUE USA DE UNA LO QUE USA DEL SPA
PELUQUERIA

Anti- Celulitis 'Y
Adelgazamiento ! } o
Anti— Estrias “./\‘,{{'-' )

e .

* N
A
Lo usual, es practico, Lo necesito

CALSA econdmico, es un tiempo CAUSA Es lo mds barato
para Ml
——

Corte, Cepillado

LO QUE NO USA DEL SPA
No siempre me Relaiacion
asesoran y el 1 "

resultado no me gusta
Tratamientos Faciales

Rejuvenecimiento
Maquillaje permanente

Sies seguro??

LOQUE NO USA DE LA
PELUQUERIA

Tlustracién 11. Servicios de la peluqueria

Me gustaria, es muy
costoso
Notengo tiempo

Fuente: (Direct, 2010)
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4. ;Qué es lo que mas le gusta o disgusta del servicio que usa?

QUELE GUSTA DEL SITIO LO QUE LE GUSTA DEL SPA
DONDE SE ARREGLA

La atencion

Merelajo
haciendo otra
cosa
€ 1 Veo los resultados
Son ‘t/s’? +
profesionales o b Es confiable
Van hasta mi casa, Abren muy temprano, \J Profesionalismo

estin cercaa la oficina
Capacitacion y seguimiento

No siempre me

asesoran y el

resultado no me gusta Tiempos cortos por
sesion.

Precios son muy altos

[

El iempo de espera, el fin de semana,

Los buenos estan lejos

Noson confiables
siempre

LO QUE NO LE GUSTA LO QUE NO LE GUSTA

Tlustracién 12. Satisfaccion por el servicio recibido

Fuente: (Direct, 2010)

5. Cuanto estaria dispuesta a pagar por un servicio de cuidado pre y
post embarazo personalizado

Tabla 6. Disponibilidad de pago

Fuente: Construccién Propia

Tiempo por
Disponibilidad a Pagar por servicio Minimo Maximo po
tratamiento
Durante -Embarazo
Cuidado de piel 200.000 500.000|3-4 meses
Control de peso 200.000 500.000|9 meses

Acompafiamiento en embarazo - - -
POST -Embarazo

Reduct

Sguetor 300.000 500.000 3 meses
Anto- Estrias
Relajacian 100.000| Eventual
Moldeamiento 300.000 500.000|3-4 meseas
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Objetivo 1:

De acuerdo con los resultados de la investigacién de mercado, se evidencia un
crecimiento importante en el sector de cuidado personal siendo este por ahora
ampliamente definido en estratos altos, lo que genera una oportunidad de negocio
en nuevos segmentos donde se concentra el mayor porcentaje de clientes
potenciales.

Objetivo 2:

La tendencia del mercado apunta a que en estratos 3 y 4 ha venido en
crecimiento el acceso a los servicios de belleza y bienestar, sin embargo se
evidencia atn resistencia por seguridad de los procedimientos y costos de los
mismos.

Se encuentra una oportunidad y facilidad de acceso en el segmento analizado
(mujeres en embarazo estratos 3 y 4) por la constante ansiedad de las mujeres por
preservar sus cuerpos después del embarazo, iniciando asi desde el

periodo pre-natal, lo que se convierte en un indicador de compra de servicios

Es primordial e importante el valor agregado en términos de

[] Servicio prestado

[] Agilidad en Servicio

[] Eficiencia de los procedimientos
[] Seguridad en procedimientos

Objetivo 3:

Se encuentra altamente posicionado en estratos 3 y 4 el servicio de Centro de
Estética (peluquerias, Gimnasios), sin embargo no se cubre totalmente el
segmento de mujeres en embarazo, posiblemente estos servicios no son usados
porque no los conocen, se limitan tinicamente a los ya acostumbrados servicios
de SPA en términos de belleza mas no de Bienestar

Objetivo 4:

Potencial de los productos

Servicios de cuidado pre y post Natal para el cuidado de la mujer en las
categorias:

Cuidado Personal

Nutricién

Cuidado Corporal

Imagen

Re-establecimiento corporal POST NATAL
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De acuerdo con los hallazgos encontrados en la investigacion de mercado se
identifica una oportunidad de negocio de servicio de SPA materno, con especial atencién al
cuidado de mujeres en el periodo del pre y posparto para estratos 3 y 4. Actualmente, la
belleza y la salud juegan un papel muy importante en la autoestima de las mujeres, mas ain
cuando ésta se ve impactada por la maternidad. Por esta razén, las mujeres estds dispuestas a

invertir en el cuidado de su cuerpo.

5. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

A continuacion se realiza en andlisis de la competencia a través de un esquema donde
se relacionan: competidores en el mismo segmento, lineas de producto, portafolio, precios,

estrategias y tacticas.
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COMPETIDORES EN EL MISMO LINEAS DE
PORTAFOLIO PRECIOS ESTRATEGIAS Y TACTICAS
SEGMENTO PRODUCTO
Maternity Club SPA GYM Progama Prenatal $ 3.850.000 SLOGAN
http://www.maternity-spa.com Curso Pscico Profildctico s 1.245.000 | "Antes, durante y Después del Parto Siempre contigo”
PROGRAMAS Programa post- Parto $ 2.600.000 QUINES SON
$ 600.000 (Inscripicion)
Club Bebes Maternity $1.350.000 (anual por bebe, 30%
/\ por el segundo inscrito) | El Unico centro especializado en acondicionamiento fisico
I | ’ Mujer en forma {estética) 5 3.200.000 y atencidn integal para la mujer en todas las etapas de su
‘\/ \ vida, especialmente en el periodo pre y pos natal
‘ t t Area Médica
ma ern] Area Médica especializada en T
club spa & gym Post - Parto
ek b ienmicn Precios incluido dentro de los
SHRVICHOS Corporal programas PRODUCTO: Desarrollar programas exclusivas,
especializados e integrales para cada cliente.
Area de SPA
Tiempo en el mercado Area de Capacitacion CLIENTE: Programas de Fidelizacion:
4 afios (2008) Plan Esmeralda Unmes $650.000 5eguimiento personalizado por cliente em cada proceso
Fundador Plan Rubi Tres meses $ 1.400.000|El cliente percibe como servicio ofrecido: Belleza,
Seis meses +3 Masajes relajantes .
Medico Ginecobstetra. U Javeriana REANES Plan Zafiro ! ! COMUNICACION: Alianzas Estrategicas con Marcas
5 2.900.000
- - -
Planta de personal Plan Diamante Uiaha ee e esTelapntzs Alianzas con Profesionales quienes recomiendan el sitio
4.300.000
Estecisistas: 4 Yoga PRECIO: Estrategia de Diferenciacion por Servicios
Facial y Corporal Pilates . CLIENTES
$ 75.000 semanales, sesiones de
Arterapia CLASES ABIERTAS |pympsa 2 horas diarias Mujer Soltera que desa mantenerse en forma
Fenshui Esferodinamia Mujer en preparacion para embarazo
Especialistas: 6 Danza Arabe Mujer embarazada en preparacion para el parto
Fisioterapueta Liberty Seguros Madre reciente en periodo de recuperacion post-parto
Psicologia Colsubsidio Padres
. CONVENIOS Fondo de empleados Bayery 10% de Descuento en precios .
Nutricion 2 5 Familia
EMPRESARIALES |Schering Vigentes
Enfermeria Falabella ESTRATO SOCIOECONOMICO
Medicinas Alternativas Seguros Bolivar 4,5,6
Medicina Estética Matele Easy COMO SE PROYECTAN
Gineco-obstetras: 2 Luciara
Docentes: 2 Gesto
Danza Arabe; Rumba, Yoga Pigeon S e . e |
. Descuentos especiales por compra entro pionero de referencia en Colombia para e
Ubicacion ALIANZAS Medela

Bogotd, Calle 97A N°9- 50

Servicios adicionales

Parquedero por convenio

Rifas y Obsequios por inscripcién

Fajas Danna

Global Education

Heel

Pepe Ganga

de productos

manejo integral de la mujer en étapa de embarazo.
* Ser ampliamente conocido por la alta calidad,
excelenciay novedad en los servicios prestados
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Tabla 8. Andlisis de competencia

Fuente: Construccién propia

COMPETIDORES EN EIL MISMO

LINEAS DE

Especializacidon en Gerencia Comercial
Enfasis en ventas — Trabajo de grado

PORTAFOLIO PRECIOS ESTRATEGIAS Y TACTICAS
SEGMENTO PRODUCTO
SEMESTRE
UN DIA A LA SEMANA: 5 1.630.000
MISI BABY SPA ORO 2 SLOGAN
DOS DIAS A LA SEMANA: § 2.625.000
ENTRADA ILIMITADA: $ 3.535.000
TRIMESTRAL
http://www.misibabyspa.com/a e BTATR UN DIA A LA SEMANA: $ 858.000 El primer SPA 5 Estrellas concebido y Construido
mbarazadas.html 2 DIAS A LA SEMANA: $ 1.380.000 especialmente para Papas, Mamas y Bebes
ENTRADA ILIMITADA: $ 1.900.000
MENSUAL
FREERRLALS UN DIA A LA SEMANA: $ 310.000
AFILIACION MENSUAL . QUINES SON
2 DIAS A LA SEMAMNA: $495.000
ENTRADA ILIMITADA: $ 675.000
Bono de Rega‘IU un dia: $ 75.000 Misi Baby Spa es un lugar disefiado especificamente para
P Mensual un ‘d'a semana: $ 280.000 fortalecer el vinculo afectivo y vital nicleo familiar. Mama,
e AFILACIONEMBARAZO M_ensual 3_d_|as_59mana.$432.[[[ Papé y el bebé, se encuentra aqui un espaciopara dedicarse
a P Wrimestre |I_|m_|tado.$842.[[[ el tiempo en la manera y con la calidad que siempre han
BY a Semestre llimitado: $1.684.000 querido, pero que la rutina y obligaciones diarias no
BONC REGALO POR UN DIA K 95.000 permiten con facilidad.
o' B Salon Prenatal "Tu BB Banco de
5 L9 & s ESTRATEGIA MERCADEO
¥ osd ] Bogota
PRODUCTO: Un espacio lleno de musica donde a través de la
salitas de Musica y Lactancia estimulacion adecuada, los espacios de juego, yoga y jacuzzis
AVENT se pone al servicio del Amor y el Bienestar de los bebes.
Es un espacio de relajacion y bienestar para la pareja, en el
gque encontrardn Yoga Prenatal, Musicoterapia Intrauterina,
Curso Psicoprofilactico, masajes, jacuzzi y conferencias.
Como servicio adicional se encuentra un teatrino lleno de
Girasol de Burbujas Colmedica personajes e instrumentos, una magica jungla de juegos para
PATROCINADORES DE CADA gateadores y caminadores, salitas de lactancia y siesta, un
SERARCIOS SERVICIO deli con comida saludable, parqueaderos privados y valet
parking
CLIENTE: Papas, Mamas y Bebes
A través de herramientas como la musica, la relajacian, la
Jungla de Gateadores Huggies ludica y el agua se ofrece a los padres programas que les
brinden una oportunidad y un momento invaluable en el
desarrollo de la vida de sus hijos.
. Jungla de caminadores ABC del s 8 .
Tiempo en el mercado REL COMUNICACION: Alianzas Estrategicas con Marcas
ebe
12 afios (2.000) Deli Alpina Baby Alianzas con Profesionales quienes recomiendan el sitio
Fundador Tienda Misi Baby SPA PRECIO: Estrategia de Diferenciacién por Servicios
Licenciado en Pedagogia Musical .
5 £08! ABC DEL BEBE Bbebe Descuento en inscripcidn CLIENTES
de la U. Pedagagica
Descuento en productos y consulta r .
Planta de personal ALPINA B . Mamds, Papasy Bebes
nutricional
Licenciado en artes (1) TUBB Plan de estimulacidn temprana ESTRATO SOCIOECONOMICO
Psicologo (2) CONVENIOS HUGGIES Descuento en productos en linea 4,5,6
EMPRESARIALES
L e Bono de regalo para bebes nacidos
. col MEDICA 3 i
Fisioterapeuta COLMEDICA en entidades colmedica (pre- COMO SE PROYECTAN
pagada)
PHILIPS
Maestro en Arte visual (1) AVENT AVERMNT Descuento en producteos en linea
Bono de regalo para bebes nacidos
Licenciado en Danzas (1) CLINICA CAca deiCountry en entidades colmedica (pre-
pagada)
Ped. ia Infantil (3) Musica
Personal de soporte (15) Pre- Danza

Ubicacion

Carrera 51 No. 102 A — 87
Bogotd

Servicios adicionales

Parqueaderos privados y servi
de Valet Parking.

Cumpleafios, bautizos, eventos
especiales

Celebrebracidn de Novenasy
semana de Brunch

CLASES ABIERTAS

Desarrollo fisico

Clase de Texturas

Hora del cuento

Hora divertida

Clases de Yoga Bebe

Masajes de relajacion

Valor por sesion 2 horas: $ 65.000

Posicionarse como el primer SPA en el cuidado familiar
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Enfasis en ventas — Trabajo de grado

5.1.1 Objetivo de Mercadeo

Desarrollar el mercado de SPA Materno en el segmento de mujeres en edad fértil de
estratos 3 y 4, logrando una participaciéon en el mercado del 0,3% en término de 18- 24
meses sobre el total del mercado (2°829.731 mujeres en edad fértil Bogotd, 70% entre 25 — 45

afios, 34,55% estrato 3 y 4, 2053 mujeres.

5.1.2 Objetivos de venta:

v" Facturar 696 paquetes el primer afio de operacién

v Ofrecer un portafolio con gran variedad de productos y servicios, con precios

favorables para el nicho de mercado elegido.

v' Dar a conocer los servicios que se brindan en nuestra empresa por medio de
estrategias de comunicacion disefiadas especialmente para los clientes a los que va

dirigidos nuestros servicios.

v" Disefiar una estructura adecuada para una eficiente y eficaz prestacion del

servicio de nuestra empresa.
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5.1.3 Objetivos de Comunicacion:

v" Generar conocimiento de la marca

v Lograr que el consumidor perciba los valores y beneficios de los servicios

ofrecidos.
v Generar intencién de compra y estimular la compra de prueba
v’ Fidelizar al cliente (compras repetitivas)

v Estimular y facilitar la decisién de compra a partir de la deteccién de necesidades

ampliar

5.2 Indicadores del Plan de Mercadeo

v" Cuota de mercado relativa:
Ventas totales del segmento / Ventas SPA Materno * 100

Meta: 0,3% del mercado Total

v Incremento de clientes:
Numero de clientes potenciales / Clientes nuevos * 100
Meta: 1% Mensual

v" Retencion de clientes
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5.3 Variables del mercadeo

5.3.1 Consumidor:

TOTAL DE MUJERES EN EDAD 16,167 283
REPRODUCTIVA EN COLOMBIA

Departamentos y municipios Mujeres en edad reproductiva
Total pais 16,167,383
Marifno 562,158
Armazonas 165,242
Antioguia 2,262,933
Arauca 53,537
Archipiélago de San Andrés, Providencia y Sar 23,131
Atlantico 837,298
Bogota, D. C. 2,829 731
Bolivar 681,464
Boyaca 461,435
Caldas 366,979
Caqueta 114,589
Casanare o7, 000
Cauca 438,955
Cesar 313,308
Chocd 134,130
Cordoba 526,414
Cundinamarca 848 970
Guainia 6,145
Guaviare 19,081
Huila 364,406
La Guajira 220,615
Magdalena 402 204
Meta 263,892
Norie de Santander 462, 814
Putumayo 81,362
Quindio 210,611
Risaralda 348,989
Santander 759 354
Sucre 276,223
Tolima 502,643
Valle del Cauca 1,661,758
Vaupés 5,501
Vichada 13,511

Tlustracién 13. Total de mujeres en edad reproductiva en Colombia

Fuente: (DANE, 2010)
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Mercado de referencia: Mujeres Colombianas en Edad Fértil

Tipo de Segmentacion: Demogréfica

Sub- segmentos:

Mujeres Colombianas en Edad Fertil
Sub - Segmento 2
Mujeres

Bngatanasen Erdar Eartil

Sub - Segmento 3
Mujeres bogotanas en Edad Ferti de estratos 3y 4

Tlustracién 14. Subsegmentos

Fuente: Construccién propia

V' Perfil del consumidor / cliente
El perfil del consumidor para este tipo de servicio serd mujeres en edad fértil que
deseen cuidarse durante el pre y posparto, asegurando una preparaciéon y una rdpida
recuperacion después del embarazo. En este caso serd un consumidor individual que puede

tener una frecuencia de compra mensual.

Tlustracién 16. Vida bebé Tlustracién 15. Yoga para embarazadas

Fuente: (Nicripsia, 2009) Fuente: (Gumtree, 2011)
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PERFIL DE CLIENTE

Mujeres en edad reproductiva entre los 25 y 45 afios que puedan hacer uso de los

servicios solas o en compaiiia de sus hijas, familiares, madres, amigas.

Criterio geografico: Ubicacion urbana, en la zona La Macarena.

Criterio demografico:

Estratos: 3y 4

Género: femenino.

Edad: todas las edades, principalmente entre 25 y 45 afos.

Los clientes potenciales del SPA responden a las necesidades de:

4 Recibir un tratamiento especializado que mejore el estado de

salud y la condicion fisica de las personas, adecuado a su nivel de status.

v Cuidarse en el pre-parto para asegurar una recuperacion post-

parto rapida y efectiva

v Realizar un proceso de introspeccion y reflexion personal, en
contacto con la naturaleza al participar en terapias y tratamientos que mejoren

tanto la estabilidad personal como la salud.
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4 Descansar el cuerpo y la mente, a través de tomar unas
vacaciones que se combinen con terapias y tratamientos naturales que mejoren

la salud.

v Relajarse y liberar presiones y estrés al experimentar

tratamientos y terapias naturales de SPA.

v Realizar una nueva actividad, diferente y apropiada al alto

nivel de status y experiencia de las personas.

v Dar continuidad a sus hdbitos de salud y descanso a través de

tratamientos y servicios SPA.
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5.4  Estrategias de mercadeo

5.4.1 Producto

o do i

NP Y ITERNY

Nuestras metas

A corto plazo: Dar a conocer el SPA, lograr el reconocimiento por calidad y precios

cémodos.

“Cuidamos el ser que eres”

A mediano plazo: Crecer de manera sostenida. Posicionarnos como uno de los

mejores SPA de la ciudad.

“...También cuidamos a quien quieres”

A largo plazo: Permanecer en el mercado y con el prestigio de ser uno de los mejores

SPA del pais. Crear sucursales.

“Cuidamos a los que mds quieres, en cualquier sitio, a cualquier hora”
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5.4.2 Servicios a Ofrecer

1. AREA MEDICA

2. AREA MEDICA ESPECIALIZADA EN POSPARTO

3. AREA DE ACONCIDIONAMIENTO FISICO

4. AREA DE MOLDEAMIENTO CORPORAL

5. AREA DE SPA

6. AREA DE CAPACITACION

1. AREA MEDICA

v Valoracién médica ginecolGgica realizada al ingresar al programa

v" Valoracién por fisioterapeuta

v Valoracién por nutricion

v" Valoracién médico — estética

v" Consulta nutricional para dieta personalizada
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2. AREA MEDICA ESPECIALIZADA

v" Consulta especializada en drenaje mamario

v Acupuntura

v Manejo de estrias

v' Manejo de cicatrices queloides

3. AREA DE ACONDICIONAMIENTO FISICO

v" (Clases de Pilates

v" Clases de yoga

v" Clases de rumba pre y posparto

v Clases de tono posparto

v Reflexologia

4. AREA DE MOLDEAMIENTO CORPORAL

v" Cavitacion ultrasénica: liposuccién sin cirugia.

v Masaje de moldeamiento y reduccién

v' Gimnasia pasiva
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v" Drenaje linfatico

v Vendas frias
5. AREA DE SPA

v Masajes relajantes

v’ Chocolaterapia

v' Hidratacién facial

v Depilacién cera

v Manicure

v’ Pedicure

v' Peluqueria: corte, cepillado, tratamientos hidratantes
6. AREA DE CAPACITACION

v" Cémo aprender hoy a ser el mejor padre del mafiana

v’ Taller de armonizacién intrauterina

v' Taller de estimulacion temprana

PAQUETES: Para iniciar el proyecto, la inversién y las ventas se enfocardn

en 5 paquetes. Estos estdn disefiados para mejorar la apariencia antes y después del
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parto y para generar bienestar. Los demds servicios enumerados se irdn

implementando en la medida que crezca el SPA.

El concepto del negocio es vender salud y belleza que se traducira al cliente

en bienestar, alta autoestima, amor propio.

Nuestra ventaja relativa a lo ya existente es precios favorables para productos

de la més alta calidad y que brindan los mejores resultados

Descripcion paquetes

1. NO EMBARAZADAS

Disefiado para mujeres en edad fértil que quieren moldear su cuerpo y tratar
algunos malestares como cefalea, colon irritable, estrés. Incluye sesiones de
cavitacion, carboxiterapia, radiofrecuencia, mesoterapia, masajes y acupuntura.

Sesiones 15.

2. PREPARTO
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Disefiado para mujeres en diferentes etapas del embarazo que quieren sentirse

mejor y aliviar los posibles malestares propios de este estado.

Incluye sesiones de yoga, reflexologia, drenajes linfaticos, masajes relajantes e

hidratacion de piel.

3. REDUCTOR POSPARTO

Disefiado para mujeres que estin en el periodo postparto y que quieren

recuperar su apariencia fisica y su autoestima.

Incluye sesiones de drenaje linfatico, ultrasonido, cavitacién, carboxiterapia,

infrarrojo, gimnasia pasiva y acupuntura.

4. TRATAMIENTO FACIAL POSPARTO

Disefiado para mujeres que han cambiado las caracteristicas de la piel del
rostro como consecuencia de la gestacién y que quieren recuperar su apariencia y

autoestima.

Incluye valoracién de especialista, limpiezas faciales, peeling quimico,

microdermoabrasiones, vitaminas y mascarillas.
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5. TRATAMIENTO PARA ESTRIAS (mejora la apariencia de la piel con
estrias)
Disefiado para mujeres que tienen estrias en su piel como consecuencia del
embarazo y de diferentes fendmenos metabdlicos y que quieren mejorar su apariencia

fisica y su autoestima

Incluye  sesiones de  laser, carboxiterapia, peeling  quimico,

microdermoabrasiones e hidratacion.
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SALAS DE
ESPERA, WC
SALIDA EMERG
ASESORIAEN TRATAMIENTOS SALAS DE ESPERA,
BIENESTAR CORPORALES WC, SALIDA

EMERGE.

TRATAMIENTOS

— CORPORALES

ZONA
RELAJACION

CAFETERIA

E RECEPCION
PARQUEADERC GiioR G

Tlustracion 17. Plano de oferta de servicio

Fuente: (Hyattspasa, 2013)
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Tlustracion 18. Plano de las instalaciones

Fuente: Construccién propia
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Tlustracion 19. Ubicacién geografica: Bogotd, sector de la Macarena

Fuente: Google maps
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5.4.3 Precio

v’ Estrategia de penetracién

Se tendrén precios inferiores con respecto a la competencia. Los servicios tendran los
mads altos estandares de calidad. Estos precios cubrirdn los costos y mantendran el margen de

ganancia definido.

Habr4 politicas de descuento por cliente frecuente o por volumen de compra.

Pago de contado para clientes nuevos y de pocos servicios

Pago con plazo para clientes permanentes, también para clientes que usan varios de

nuestros servicios
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5.4.5 Comunicacion:

o do i

PG Y ITERNY

Gutidtmas el ser mdds importante: TU....

Lo que venderemos: Bienestar, tranquilidad, amor propio, autoestima.

BIENESTAR PARA TI.... PORQUE LO MAS IMPORTANTE ERES TU!

No queremos vender la idea de un sitio para embellecerse sino para entregar
BIENESTAR en nuestros clientes, percibiendo la belleza no como valor principal sino como
inherente a una condiciéon de BIENESTAR DESPUES DE SENTIRSE TRANQUILO,

VALORADO, CUIDADO Y PROTAGONISTA DE SI MISMO.
v Valores agregados

Pensado en que el cliente por lo general nunca llega solo, y que queremos que los

clientes lleguen, regresen y consuman mds en su estadia, implementaremos las siguientes

estrategias:
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Promocion:
Relaciones publicas.

4 Flyers para entregar en centros comerciales, hoteles y empresas.
Publicidad creativa y clara: tipo de SPA, servicios, ventajas competitiva, precios

claros, etc
v Pdgina web del SPA
La pagina web le permitird entrar en un mundo de BIENESTAR:

4 Inicio de sesién. Cada usuario puede registrarse y personalizar la
pagina WEB a su gusto, de acuerdo a las opciones predeterminadas.

4 Herramientas. Le permite al usuario aumentar o disminuir el tamafio
de la letra o incluso de cada una de las ventanas.

v Opcion de basqueda. Permite que los clientes busquen la informacién
de su interés a través de todo el portal.

4 Contacto. Incluye un formulario para que el cliente lo diligencie y la
empresa se ponga en contacto con €l.

- Contenido: el usuario encontrard terapias de relajacion en casa, podra
disefiar su mejor estilo de bienestar de acuerdo a su rol de vida y seleccionara

alimentos favorables.
Publicidad indiferenciada

Seguimiento y asesoramiento continio
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Encuestas de satisfaccion
Estrategia de solucién de problemas

Buzén de sugerencias

6. ESTUDIO TECNICO

Objetivo general

Explicar los aspectos técnicos necesarios para la creacion y puesta en funcionamiento

del Proyecto: “FLOR DE LIS SPA MATERNO” Centro especializado en el cuidado de

madres (pre y posparto).

Objetivos especificos

v" Determinar las necesidades de bienes, materiales e infraestructura, requeridos para el

proyecto.

Establecer el tamafio de “Flor de Lis Spa Materno”, de acuerdo con los objetivos y
metas propuestas, de manera que se pueda justificar la produccién de acuerdo con el

nimero de clientas que atienda.

Determinar la localizacién y distribucién de la planta fisica, la ingenieria y proceso de

operacion de la empresa.
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Enfasis en ventas — Trabajo de grado

Descripcion del servicio

1. AREA MEDICA

2. AREA MEDICA ESPECIALIZADA EN POSPARTO

3. AREA DE ACONCIDIONAMIENTO FISICO

4. AREA DE MOLDEAMIENTO CORPORAL

5. AREA DE SPA

6. AREA DE CAPACITACION

1. AREA MEDICA

v Valoracién médica ginecoldgica realizada al ingresar al

programa

v Valoracién por fisioterapeuta

v Valoracién por nutricién

) ) ) Tlustracién 20. Medicina especializada
v Valoracién médico — estética
Fuente: (Sportmedicine Barcelona, 2011)

v Consulta nutricional para dieta personalizada
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2. AREA MEDICA ESPECIALIZADA

v Consulta especializada en drenaje linfitico mamario

. \
v Acupuntura \ / \
w_ N .

v' Manejo de estrias '\‘\

v" Manejo de cicatrices queloides

Tlustracién 21. Acupuntura

Fuente: (otramedicina.com, 2010)

3. AREA DE ACONDICIONAMIENTO FISICO

v" Clases de Pilates

v Clases de yoga

v’ Clases de rumba pre y posparto

v" (Clases de tono posparto Tlustracién 22. Yoga para embarazadas

Fuente: (Gumtree, 2011)
v Reflexologia
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4. AREA DE MOLDEAMIENTO CORPORAL

v" Cavitacién ultrasénica: liposuccién sin cirugia.
v' Carboxiterapia

v Masaje de moldeamiento y reduccién

v" Gimnasia pasiva

v" Drenaje linfético

Tlustracion 23. Cavitacién

v' Vendas frias
Fuente: (Gabinete de belleza, 2012)

5. AREA DE SPA

v' Masajes relajantes _— e
; ' o ding

v" Chocolaterapia

v" Hidratacién facial

v" Depilacién cera

_ S
v Manicure Tlustracién 24. Spa

Fuente: (Mujeres, Moda y Belleza, 2011)
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v' Pedicure

v' Peluqueria: corte, cepillado, tratamientos hidratantes

6. AREA DE CAPACITACION

v Cémo aprender hoy a ser el mejor padre del

manana

v" Taller de armonizacidn intrauterina

v' Taller de estimulacién temprana Istracién 25. Capacitacién

Fuente: (Doula, 2012)

PAQUETES:
1. No embarazadas

Sesiones 15
3 sesiones de cavitacidon y masaje
3 sesiones de radiofrecuencia e infrarrojos con gimnasia pasiva
1 sesi6n de mesoterapia y ultrasonido
1 sesi6én de vacumterapia y vendas frias
2 sesiones de carboxiterapia

5 Acupuntura $600.000
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2. Preparto
Sesiones 15
3 sesiones yoga
4 sesiones reflexologia
4 drenajes linfaticos
4 masajes relajantes — hidratacién de piel

$400.000

3. Reductor posparto
Nutricionista: valoracién y plan nutricional individual
Sesiones 20 (3 por semana)

20 drenajes linfaticos con ultrasonido y combinado con cavitacidn, carboxiterapia,

infrarrojo y gimnasia pasiva
3 Acupuntura

$700.000
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4. Tratamiento facial posparto

Dermatologia: valoracion y plan individual

10 sesiones

Limpieza facial profunda

4 sesiones Peeling quimico (dcido glic6lico o retindico)

Mascarilla

6 Microdermoabrasiones

Ampolla vitamina (para cada tipo de piel) $650.000

5. Tratamiento para estrias ( mejora la apariencia de la piel con estrias)

Estrias rojas y recientes

Laser 1540 + laser colorante pulsado, especial para el color rojo.

Estrias blancas y evolucionadas

Laser 1540 + bioestimulacion mediante mesoterapia con sustancias revitalizantes

y reestructurantes como el silicio.

20 sesiones
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4 Carboxiterapia

4 Peeling quimico

2 Microdermoabraciones
10 Léaser

$1°500.000

Los clientes podran escoger los servicios que sean de su interés en las dreas de cada

paquete.
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7. DISPONIBILIDAD DE INSUMOS

Todos los insumos para las terapias y tratamientos que ofrece “Flor de Lis SPA”
estan en el mercado nacional bajo diferentes marcas. Se opta por productos naturales y todos
aquellos que por tanto sean amigables con el medio ambiente y la salud. De igual manera se
privilegia empresas familiares de confeccion para la adquisicion de vestuarios para

trabajadores y desechables para uso de los clientes, camillas y otros espacios.

Los principales proveedores de materia primas son:
MAINCO, especialista en la fabricaciéon de ropa no tejida para el sector médico:
uniformes y confecciones reutilizables para trabajadores y éareas de terapia: Delantales,

Gorros, tapabocas, sabanas, kit de vestido individual para cada cliente, etc.

BRASMEDICA y LIVING STHETIC. Empresas que distribuyen a nivel Nacional

instrumentos especializados para SPA.

MEDIESTETICA S.A. empresa de gran trayectoria y lider en el mercado nacional,

vanguardistas en el desarrollo de productos de cosmética profesional

AL-KIMIA. Empresa que distribuye esencias, Aceites y todos los productos para

limpieza facial y corporal en Bogota
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7.1 Requerimiento de insumos segiin la terapia

Tabla 9. Requerimiento Insumos para PAQUETE NO EMBARAZADAS

Fuente: Trabajo de campo elaborado por Maria Isabel Sdnchez

Rendimiento
Insumos materia Presentacién | Unidad ) Unidades | Nimero Costo Costo por
prima Nimero de | hor sesién | sesiones | Presentacién | paquete
sesiones

Gel conductor 3000 mL 60 50 15 $28.000 $7.000
Agujas 100 Caja 8 13 5 $25.000 | $15.625
Alcohol 500 mL 50 10 15 $ 6.000 $ 1.800
Crema corporal aloe 250 g 10 25 10 $32.000 $32.000
Gel anticelulitico
reafirmante y 500 g 20 25 5 $35.000 $8.750
reductor
Crema restauradora 500 g 20 25 10 $55.000 $27.500
de piel
Exfoliantes varios 500 g 20 25 3 $25.000 $3.750
Gel frio para masajes 500 mL 15 33 10 $35.000 $23.333
Aceites corporales 1000 mL 30 33 10 $ 80.000 $26.667
Chocolate procesado 500 g 20 25 5 $ 45.000 $11.250
Frutas varias 500 g 5 100 3 $5.000 $ 3.000
Total paquete $ 160.675

Tabla 10. Requerimiento Insumo para PAQUETE PREPARTO

Fuente: Trabajo de campo elaborado por Maria Isabel Sdnchez

Rendimiento
Insumo§ materia Presentacién | Unidad Unlda(!es Ntmero b Costto y Costo ptor
prima Niimero de porsesion | . @ resentacion paquete
sesiones
Crema corporal
aloe 250 g 10 25 10 $ 32.000 $32.000
Crema
restauradora de 500 g 25 12 $55.000
piel 20 $ 33.000
Aceites
corporales 1000 mL 30 33 12 $ 80.000 $32.000
Total paquete $ 97.000
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Tabla 11. Requerimiento Insumos para PAQUETE REDUCTOR POSPARTO

Fuente: Trabajo de campo elaborado por Maria Isabel Sanchez

Rendimiento
Insumos materia ‘. . Unidades . Costo Costo por
. Presentacion | Unidad . .z Nimero .2
prima Nimero de por sesion sesiones Presentacion paquete
sesiones

Gel conductor 3000 mL 60 50 20 $ 28.000 $ 7.000
Agujas 100 Caja 8 13 10 $25.000 $31.250
Alcohol 500 mL 50 10 15 $ 6.000 $ 1.800
Crema corporal 250 g 25 10 $32.000 $ 32.000
aloe 10

Gel anticelulitico

reafirmante y 500 g 25 10 $ 35.000 $17.500
reductor 20

Crema
restauradora de 500 g 25 20 $ 55.000 $ 55.000
piel 20
Exfoliantes varios 500 g 20 25 5 $ 25.000 $6.250
Gel frio para 500 g 17 15 $ 35.000 $17.500
masajes 30

Aceites corporales 1000 g 15 67 20 $ 80.000 $ 106.667
Chocolate
procesado 500 g 20 25 5 $ 45.000 $11.250
Frutas varias 500 g 5 100 5 5000 $5.000
Total paquete $291.217
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Tabla 12. Requerimiento Insumos para PAQUETE MANEJO DE ESTRIAS

Fuente: Trabajo de campo elaborado por Maria Isabel Sdnchez

Rendimiento
Insumf)s . . Unidades . Costo Costo por
materia Presentacion | Unidad Ni d . Nimero 2
. umero de por sesion . Presentacion paquete
prima sesiones sesiones
Gel 3000 mL 60 50 20 $28.000
conductor ) $9.333
Agujas :
insulina 100 Caja 20 5 15 $ 32.000 $ 24.000
Alcohol 500 mL 50 10 15 $ 6.000 $ 1.800
Acido
alicdlico 50 mL 10 5 10 $ 70.000 $70.000
Silicio 10 Caja 10 1 5 $ 120.000 $ 60.000
Crema aloe
vera 500 mL 20 25 20 $ 55.000 $ 55.000
Total paquete $220.133
Tabla 13. Requerimiento Insumos para PAQUETE FACIAL POSPARTO
Fuente: Trabajo de campo elaborado por Maria Isabel Sdnchez
Rendimiento
Insumos materia Presentacién Unidades por Costo Costo por
prima Unidad Nimero de sesion Nimero | Presentacién paquete
sesiones sesiones
Emulsion
limpiadora 1000 mL 100 10 10 $ 35.000 $3.500
Mascarilla facial 250 g 15 17 10 $ 50.000 $33.333
Crema exfoliante 250 g 20 13 10 $25.000 $12.500
Chocolate
procesado 500 g 20 25 5 $ 70.000 $17.500
Crema hidratante 250 g 40 6 10 $ 28.000 $ 7.000
Crema nutritiva 250 g 40 6 10 $28.000 $ 7.000
Crema anti-solar 250 g 80 3 10 $ 60.000 $7.500
Total paquete $ 88.333
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Tabla 14. Requerimiento Productos de apoyo de operaciones

Fuente: Trabajo de campo, construccién propia

ITEM UNIDAD PRECIO CANTIDAD ANO COSTO ANUAL
Batas Unidad $ 8.000 15 $ 120.000
Juegos de sdbanas Unidad $30.000 8 $ 240.000
Toallas Unidad $ 15.000 20 $ 300.000
Pafios himedos Paquete $ 5.000 8 $ 40.000
Gorros pldsticos Unidad $ 3.000 20 $ 60.000
Tapabocas Paquete $ 8.000 4 $32.000
Guantes Caja $10.000 16 $160.000
Bandas faciales Paquete $5.000 8 $ 40.000
TOTAL $ 992.000
Tabla 15. Requerimiento de suministros de limpieza
Fuente: Trabajo de campo, construccién propia
DESCRIPCION UNIDAD | yioee o | CANERAD [ CATEDAD | cosTo ARO
Jabén liquido corporal Unidad $ 12.000 1 12 $ 144.000
Detergente Unidad $ 5.000 2 24 $ 120.000
Papel Higiénico Paquete $ 16.000 1 12 $ 192.000
Cloro Unidad $ 4.500 3 36 $ 162.000
Basurero Unidad $ 8.000 6 72 $ 576.000
Escobas Unidad $ 8.500 4 48 $ 408.000
Trapeador Unidad $ 7.000 3 36 $252.000
Gel Desinfectante Unidad $ 15.000 10 120 $ 1.800.000
Guantes Unidad $ 3.000 10 120 $ 360.000
TOTAL $ 4.014.000
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Cantidad Equipos Precio unitario Precio Total

1 Carboxiterapia $ 2.300.000 $ 2.300.000
| icgili)pf;)engccizvitacién — ultrasonido - $ 8.000.000 6 5000.000
1 Microdermoabrasién $2.900.000 $2.900.000
1 Gimnasia pasiva $ 1.000.000 $ 1.000.000
1 Léser Lux 1540 $ 25.000.000 $ 25.000.000
1 Laser Colorante pulsado $ 24.000.000 $ 24.000.000
1 Equipo de galvanica $ 1.500.000 $ 1.500.000
1 Acupointer $ 160.000 $ 160.000
6 Camillas para masajes $250.000 $ 1.500.000
1 Adipémetro $ 80.000 $ 80.000
2 Biésculas $ 50.000 $ 100.000
3 Metro $5.000 $ 15.000
2 Cobijas térmicas $ 350.000 $ 700.000
1 Esterilizador $ 400.000 $ 400.000
1 Equipo de sonido $ 350.000 $ 350.000

Total equipos $ 68.005.000
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8. DISPONIBILIDAD DE TECNOLOGIA

Sistema informético y paquetes de contabilidad y programacion de citas de acuerdo

con servicios y tiempos.
Equipos especialidades para las terapias y servicios:

1. E-Cavitte Equipo de Ultracavitaciéon y  Ultrasonido: Equipo de

ULTRACAVITACION de alta gama Con amplia versatilidad para enfocarse en

tratamientos de reduccion, celulitis y mejoras de contornos

BODY HEALTH PRESENTA
LO LLTIMO EN CAVITACION

CAVITACION
- DE 2'GENERACION.

ELBHS 156 destrisye la grisa
ol BHS 202 |a slimina ~
efcarmente!. {

+ BODY HEALTH
WWW.BODYHEALTHOROUS,COM

Tlustracion 26. E-Cavitte Equipo de Ultracavitacién y Ultrasonido

Fuente: (OLX, 2013)

2. Equipo facial — Neurodyn Esthetic. Equipo facial y corporal de corrientes GMES
— MENS - Galvéanica y microgalvdnica para tratamientos como lifting,
electrolifting con y sin agujas, electrolipdlisis, gimnasia pasiva, alta frecuencia y

fortalecimiento muscular facial por medio de boligrafos.
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Tlustracién 27. Equipo facial — Neurodyn Esthetic

Fuente: (Brasmédica, 2012)

3. Equipo Carboxiterapia: Es una de las mejores terapias para atacar la celulitis, el
exceso de grasa en el cuerpo, la flacidez y el envejecimiento corporal y facial, a

través de la inyeccién subcutdnea de di6xido de carbono (CO2)

Tlustracion 28. Equipo Carboxiterapia

Fuente: (OLX, 2013)
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4. Gimnasia pasiva: Consiste en laestimulacion eléctrica de grupos
musculares para tonificar, dar elasticidad y endurecer el muisculo por

contracciones isométricas

Tlustracién 29. Gimnasia pasiva

Fuente: (OLX, 2013)

5. Acupointer: Permite encontrar silenciosamente los puntos de acupuntura
rastreando la piel, observando la velocidad con la que parpadea un led bicolor.

Permite hacer electro anestesia y tratamientos con agujas.

Tlustracién 30. Acupointer

Fuente: (Siteloki, 2010)

6. El laser Lux 1540: es eficaz para las estrias porque introduce microrrayos de

energia que producen microcolumnas de coagulacion de mas de 1 mm de
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profundidad. Este efecto garantiza una intensa remodelacién del coldgeno y la
elastina atréficos, minoran la microvascularizaciéon alterada y corrigen la

alteracion pigmentaria superficial.

Tlustracion 31. El laser Lux 1540

Fuente: (Laser, 2012)

7. Laser Colorante pulsado: Posee longitudes de onda especificas, que se utilizan
especialmente en la correccidn de defectos vasculares sin dafiar la superficie de la

piel y, virtualmente, sin secuelas.

Tlustracién 32. Laser Colorante pulsado

Fuente: (Expo, 2013)
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Tlustracion 33. Cobija térmica

Fuente: (OLX, 2013)
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9. DETERMINACION DE TIEMPOS DEL SERVICIO

Tabla 17. Procesos tiempo valoracién nutricional

Fuente: Trabajo de campo elaborado por Maria Isabel Sanchez

Tiempo en minutos

ACTIVIDADES

Minimo normal maximo
Recepcion de la paciente 2 3 5
Datos personales y habitos de salud 5 8 10
Exploracion fisica 5 6 8
Parametros antropométricos 3 4 5
Datos de historia clinica, dietética y 8 10 12
deportiva
Valoracion de ingestas 8 10 12
Determinacion de estado nutricional 3 4 5
Total minutos 34 45 57




Tabla 18. Tiempo Servicio de masajes

Fuente: Trabajo de campo elaborado por Maria Isabel Sanchez

tni\.regidadbde Especializacidon en Gerencia Comercial
d oabana Enfasis en ventas — Trabajo de grado

Tiempo en minutos

ACTIVIDADES minimo normal Maximo
Recepcion de la cliente 1 3 5
Dirigir al cliente a la sala 1 2 3
Explicacion de la terapia y efectos 1 2 3
Preparacion del cliente 2 3 5
Seleccion del tipo de masaje 3 5 7
Seleccion de aroma y miisica 2 3 5
Ejecucion de la terapia 30 35 40
Finalizacion de la terapia 2 3 5
Total minutos 42 56 73
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Fuente: Trabajo de campo elaborado por Maria Isabel Sdnchez
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Tiempo en minutos
ACTIVIDADES Minimo | normal | maximo
Recepcion de la cliente 1 3 5
Analisis y diagnéstico 4 5 8
Entrega de bata y elementos a la 1 2 3
cliente
Preparacion del cliente 2 3 4
Llevar la clienta a la cabina del 3 5 7
SPA
Seleccion de insumos 2 3 5
Limpieza corporal 2 3 4
Realizacion de la terapia 25 30 35
Drenaje linfatico y tonificacion 20 25 30
Limpieza y retiro de residuos 2 3 4
Finalizacion 1 2 3
Total minutos 63 84 108
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Tabla 20. Proceso/Tiempo. Servicio: Tratamiento post parto
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Fuente: Trabajo de campo elaborado por Maria Isabel Sdnchez

ACTIVIDADES Tiempo en minutos

Minimo normal | maximo

Recepcion de la paciente 2 3 5
Dirigir la paciente a la sala 2 2 5
Seleccion del procedimiento y 8 10 15

Explicacion de sus efectos

Esperar que la paciente se prepare 4 5 8
Seleccion de aroma y musica 1 2 3
Ejecucion de la terapia 30 35 40
Drenaje linfatico y tonificacion 20 25 30
Finalizacion de la terapia 4 5 10
Limpieza y retiro de residuos 3 4 5

Finalizacion 1 2 3

Total minutos 75 93 124




La Sabana

Tabla 21. Proceso/Tiempo Servicio: Tratamiento Facial

Fuente: Trabajo de campo elaborado por Maria Isabel Sdnchez
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Tiempo en minutos
ACTIVIDADES Minimo |normal |Maximo
Recepcion de la cliente 1 3 3
Realizacion de diagnéstico 5 6 8
Entrega de gorro y bata 1 2 3
Preparacion de la cliente 5 7 8
Dirigir la cliente a la cabina de 2 3 5
procedimiento
Seleccion de insumos 2 3 4
Limpieza facial 3 6 10
Exfoliacion 10 15 20
Retiro de exfoliacion 3 4 5
Aplicacion de mascarilla 2 3 5
Tiempo de absorcion 15 18 20
Retiro de mascarilla 5 5 8
Aplicacion de tratamiento 2 10 15
nutritivo
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Finalizacion 2 3 5

Total minutos 58 85 119

Tabla 22. Proceso/Tiempo de servicio: Reflexologia

Fuente: Trabajo de campo elaborado por Maria Isabel Sanchez

Tiempo en minutos

ACTIVIDADES Minimo | normal maximo
Recepcion de la - cliente 2 3 5
Explicacion de la terapia y sus efectos 3 5 7
Seleccién aroma y musica 1 2 3
Tratamiento exfoliante 4 5 6
Inicio de la terapia 15 20 25
Finalizacion 1 2 3
TOTAL 26 37 49
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10. LOCALIZACION

El lugar destinado para el proyecto es La Macarena en Bogotd. Se decide una zona a

donde los clientes puedan llegar y tomar los servicios en un periodo corto de tiempo.

Para esta empresa el mercado corresponde a la poblacion femenina que reside en el
Sector de la Macarena y barrios aledafios como son: Bosque Izquierdo, La Paz, Centro, La
Perseverancia, buena parte de los 109.9931 habitantes con que cuenta la Localidad de Santa
Fé (DANE, 2005) , de la cual forman parte, segtn proyeccion al 2011 del censo de 2005, de
los cuales un 50% son mujeres (DANE, 2011) . Ademds de una considerable poblacién
flotante que corresponde a empleadas y funcionarias que trabajan el sector conocido como
Centro Internacional de Bogotd que alberga numerosas empresas del sector industrial
(hoteles, restaurantes, comercio). Ademds del sector bancario y de servicios tanto del &mbito
estatal como privado. Poblacién toda con algin tipo de interés en un mejoramiento de su

cuerpo y el cultivo de habitos de bienestar.

Pais: Colombia

Departamento : Cundinamarca

Ciudad: Bogotd D.C

Sector: Centro
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ITlustracion 34. Localizacion

Fuente: Google maps, s.f

Sin embargo, este no fue el Unico criterio para su eleccién, ya que ademads se

valoraron los siguientes factores:

e La proximidad con el mercado objetivo

e Costo de arrendamiento

e Costos de servicios publicos

e Costo y facilidad en el transporte

e Existencia de buenas vias de comunicacién

e Prevision de futuras ampliaciones

94



Universidad de Especializacién en Gerencia Comercial

La Sabana

Enfasis en ventas — Trabajo de grado

11. PLANTA FISICA

El Spa se localizard en un inmueble de una sola planta y dispondrd de una
superficie aproximada de 300 m2 divididos en cuatro zonas claramente

diferenciadas, tal y como se puede apreciar en el cuadro que sigue.

La zona colectiva o zona de agua es el lugar donde se localizara el circuito
termal, compuesto por baiieras, duchas, sauna,... Para poder hacer un uso correcto de
estas instalaciones, esta zona contard con vestuarios y lockers para las pertenencias

de los clientes.

En la zona individual se situardn las cabinas para la realizacion de masajes y

tratamientos/ programas de belleza.

A estas dos zonas se le afiade el espacio reservado a la recepcion, la sala de

espera de los clientes.

SALAS DE

BELLEZA ASESORIAEN ESPERA, WC TRATAMIENTOS  SALAS DE ESPERA,
BIENESTAR SALIDA EMERG CORPORALES WC, SALIDA
g EMERGE.

GIMNASIO

i
=
ZONA
RELAJACICN

TRATAMIENTOS

- CORPORALES

CAFETERIA

l

ZONADE
ALISTAMIENTQ

RECEPCION
PARQUEADERC SALIDA INGRESG
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12. PROCESOS

El proceso de operaciones inicia cuando el cliente se pone en contacto con la

empresa. En la siguiente grafica se observa el flujograma de proceso.

Nutricionista
Esteticistas
Instructor yoga y baile

Solicita informacién ged Brinda informacién Realiza diagnostico Prestacion del

al cliente Servicio

CLIENTE RECEPCIONISTA ESPECIALISTA

- : Recomienda
Diligencia

. servicio adecuado
formulario con los

. ara el cliente
datos del cliente P

Explica al cliente
precios y formas de
pago

Cliente

acepta

Emisién y cobro de
factura

Seguimiento al
cliente

Fin

Fuente: Construccion propia

Gréfica 2. Flujograma
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13. CAPACIDAD DE PRODUCCION

A continuacion se describe la cantidad de sesiones que se producen al afio con
la fuerza de trabajo del &drea productiva, es decir las esteticistas que prestan
directamente el servicio (el tiempo para el cdlculo se toma como una hora promedio

en la sesidn, aunque mas adelante se presentan tiempos por servicio):

v Semanas del afio: 50

v Dias de la semana trabajados: 6

v Dias afio trabajado: 300

v Horas diarias de trabajo en dos turnos (6 a2y 2 a 10): 16
v Sesiones dia (promedio lhora por sesién): 16

v Sesiones al afio: 4300

v Personas atendidas al mismo tiempo: 4

v Total sesiones en el afio: 19200

Teniendo en cuenta que la capacidad instalada no solo se refiere a la fuerza de
trabajo del area productiva descrita en el cuadro anterior, sino que también involucra
activos tales como terrenos, edificios, maquinas y equipos, y que a su vez estos

altimos son un factor determinante.
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14. ESTUDIO FINANCIERO

Enfocéndose en la fortaleza de ofrecer servicios diferenciados en salud y belleza, se
pretende generar ingresos por ventas de manera constante en los primeros cinco afios,
maximizando el margen bruto y con un enfoque en la gestion de flujo de caja y generacion de

capital de trabajo para FLORDE LIS SPA.

Se presenta el andlisis financiero de la compaiiia a 5 afios, incluyendo los indicadores
financieros, proyeccion de ventas e ingresos, costos, estados de resultados, capital de trabajo

y demds variables para determinar la viabilidad financiera del negocio.

14.1 Proyeccion de ventas

A partir de un prondstico detallado de las ventas de servicios y discriminadas por
cada paquete, se presentan en la siguiente tabla la proyeccion de ingresos por ventas en los
primeros 5 afios de operacion:

Tabla 23. Proyeccién de Venta (Unidades)

Fuente: Construccién Propia

Proyeccion de Ventas (Unidades)

PAQUETE NO EMBARAZADAS 168 180 192 204 216
PAQUETE PREPARTO 94 106 118 130 142
PAQUETE REDUCTOR POSTPARTO 52 64 76 88 100
TRATAMIENTO FACIAL POSTPARTO 43 55 67 79 91
TRATAMIENTO PARA ESTRIAS 33 33 45 57 69
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Tabla 24. Precio Unitario

Fuente: Construccién propia

Precio Unitario

Producto o Servicio Afio 2

PAQUETE NO EMBARAZADAS $ 600.000 $ 619.440 $ 638.581 $ 657.419 $ 676.024
PAQUETE PREPARTO $ 400.000 $414.480 $416.304 $ 406.104 $ 388.926
PAQUETE REDUCTOR POSTPARTO $ 700.000 $ 700.000 $ 700.000 $ 700.000 $ 700.000

TRATAMIENTO FACIAL POSTPARTO $1.300.000 | $1.344.200 | $1.389.903 | $1.437.159 | $1.486.023

TRATAMIENTO PARA ESTRIAS $ 650.000 $ 681.525 $713.080 $745.739 $779.744

Tabla 25. Proyeccién de Ingresos por Ventas

Fuente: Construccién propia

Proyeccion de Ingresos por Ventas

Producto o Servicio Ano 1 Ao 2 Ao 3
PAQUETE NO 100.800.000,00 | 111.628.800,00 | 122.928.610,56| 134.647.548,00| 146.773.747,44
EMBARAZADAS
PAQUETE 37.600.000,00 43.824.640,00 50.366.584,28 57.203.208.,40 64.326.768,22
PREPARTO
PAQUETE
REDUCTOR
POSTPARTO 36.400.000,00 46.305.280,00 56.769.115,80 67.763.799,84 79.275.945,00
TRATAMIENTO 27.950.000,00 36.951.200,00 46.471.710,54 56.488.167,90 66.988.173,98
FACIAL
POSTPARTO
TRATAMIENTO
PARA ESTRIAS 42.900.000,00 44.341.440,00 62.424.685,35 81.514.570,26 | 101.586.460,95
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La inversion inicial para el arranque de Flor de Lis Spa Materno, se muestra en la

tabla siguiente como un balance de activos, que incluye equipos de terapias, equipos de

oficina, computo y mobiliario:

Tabla 26. Inversion inicial para el inicio de Flor de Lis SPA

Fuente: Construccién propia

Concepto

Adecuaciones locativas

Cantidad
/ Afio

Valor Total

Remodelacion de instalaciones 1 $ 12.000.000 $ 12.000.000
Equipos

Carboxiterapia 1 $ 2.300.000 $ 2.300.000
quipo Ultrac.avitaci()n — ultrasonido - 1 $ 8.000.000 $ 8.000.000
radiofrecuencia

Microdermoabrasion 1 $2.900.000 $ 2.900.000
Gimnasia pasiva 1 $ 1.000.000 $ 1.000.000
Laser Lux 1540 1 $ 25.000.000 $ 25.000.000
Laser Colorante pulsado 1 $ 24.000.000 $ 24.000.000
Equipo de galvanica 1 $ 1.500.000 $ 1.500.000
Acupointer 1 $ 160.000 $ 160.000
Camillas para masajes 6 $ 250.000 $ 1.500.000
Adipémetro 1 $ 80.000 $ 80.000
Basculas 2 $50.000 $ 100.000
Metro 3 $5.000 $ 15.000
Cobijas térmicas 2 $ 350.000 $ 700.000
Esterilizador 1 $ 400.000 $ 400.000
Equipo de sonido 1 $ 350.000 $ 350.000
Productos de apoyo de operaciones y

limpieza

Apoyo de operaciones 1 $ 840.000 $ 840.000
Limpieza 1 $4°014.00 $ 4°014.000
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Tabla 27. Adecuacion de Instalaciones, muebles y enseres.

Fuente: Construccién propia

Concepto ‘ Cantidad / Afio Valor UN Valor Total

Adecuacion de instalaciones ‘
Oficina — Mobiliario, Equipos y

suministros

Suministros 1 S 406.000 S 406.000
Computadores 1 $1.500.000 $1.500.000
Impresora multifuncional 1 $ 400.000 S 400.000
Archivador 1 $220.000 $220.000
Teléfonos inalambricos 1 $250.000 $ 250.000

Muebles y enseres

Escritorios 2 $220.000 S 440.000
Sillas escritorio 2 $150.000 $300.000
Sillas sala espera 6 $ 30.000 $ 180.000
Juego de sala 1 $ 750.000 $ 750.000
Mesa reuniones 1 $ 600.000 S 600.000
Counter para recepcién 1 $1’200000 $ 1.200.000

14.3 Costos de funcionamiento

A continuacion se presentan los gastos anuales estimados para el funcionamiento de

la compaiiia, que incluyen los costos en Mercadeo, insumos y némina.
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14.3.1 Costos de Mercadeo

A continuacidén se presenta el presupuesto de mercadeo Y Publicidad de acuerdo a

las diferentes estrategias.

La periodicidad y cantidad de inversién en cada estrategia sera evaluada y podra

cambiar de acuerdo a las ventas.

Tabla 28. Costos mercadeo

Fuente: Construccién propia

Estrategia Cantl~dad / Valor UN Total Afio
Afo
Estrategias WEB
Péagina WEB www.flordelisspa.com 1 $ 2°000.000 $ 2°000.000
Flyers 6000 $ 220 $ 1°320.000
Afiches 200 $ 3.500 $ 700.000
Lapiceros recordatorios 200 $ 1.200 $ 240.000
Uniformes personal 10 $ 40.000 $ 400.000
Total Presupuesto / Afio $ 4°660.000
14.3.2 Costos de Nomina

En el siguiente cuadro se presentan los gastos de ndmina para el primer afio de operacion,

de acuerdo a los valores definidos para el afio 2012.
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Tabla 29. Costos de némina

Fuente: Construccién propia

Valor con carga

Tipo contrato Salario . Total afio
prestacional

Administrador Indefinido $ 1.800.000 $2.571.336 $ 30°856.032
Contador Indefinido $ 1.500.000 $2.142.780 $ 25°713.360
Secretaria auxiliar cont. Indefinido $ 850.000 $ 1.326.907 $ 15°922.884
Aux. servicios generales Indefinido $ 600.000 $961.902 $ 11°542.824
Esteticista 1 Indefinido $ 1.200.000 $1.720.000 $ 20°645.856
Esteticista 2 Indefinido $ 1.200.000 $1.720.000 $ 20°645.856

Esteticista 3 Indefinido $ 1.200.000 $ 1.720.000 20°645.856

Especialistas Servicios $2°940.000 - $357280.000
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15. ESTADOS FINANCIEROS

ESTADO DE
RESULTADOS
Ventas 408.000.000 | 441.348.516 | 475.963.944 | 512.083.170 | 550.301.040
Devoluciones y rebajas en
ventas 8.160.000 8.826.970 9.519.279 10.241.663 11.006.021
Materia Prima, Mano de
Obra 212.325.228 | 229.255.001 | 246.194.480 | 263.174.848 | 280.641.675
Depreciaciéon 8.573.000 8.573.000 8.573.000 8.573.000 8.573.000
Otros Costos 4.854.000 5.096.700 5.351.535 5.619.112 5.900.067
Utilidad Bruta 174.087.772 | 189.596.845 | 206.325.650 | 224.474.546 | 244.180.277
Gasto de Ventas 4.660.000 4.893.000 5.137.650 5.394.533 5.664.259
Gastos de Administracion 92.390.689 97.010.223 | 101.860.735 | 106.953.771 | 112.301.460
Provisiones 170.000 -170.000 0 0 0
Utilidad Operativa 76.867.083 87.863.622 99.327.265 | 112.126.242 | 126.214.558
Utilidad antes de impuestos | 76.867.083 87.863.622 99.327.265 | 112.126.242 | 126.214.558
Impuestos (35%) 25.366.137 28.994.995 32.777.997 37.001.660 41.650.804
Utilidad Neta Final 51.500.946 58.868.627 66.549.268 75.124.582 84.563.754

*Se utilizaron tablas de Fondo Financiero de Proyectos en Desarrollo (Fonade)

15.1 Flujo de caja

Los ingresos por ventas y los gastos operacionales serdn en efectivo y representan

respectivamente una entrada y una salida de efectivo. Los impuestos corresponden a una

Unica salida durante el afio. El desembolso por los muebles y equipos de oficina fue realizado

en el momento de la compra.
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FLUJO DE CAJA
Flujo de Caja Operativo
Utilidad Operacional 76.867.083 | 87.863.622 | 99.327.265 | 112.126.242 | 126.214.558
Depreciaciones 8.573.000 8.573.000 8.573.000 8.573.000 8.573.000
Provisiones 170.000 -170.000 0 0 0
Impuestos 0 -25.366.137 | -28.994.995 | -32.777.997 | -37.001.660
Neto Flujo de Caja Operativo 85.610.083 | 70.900.484 | 78.905.270 | 87.921.245 | 97.785.898
Flujo de Caja Inversion
Variacién Cuentas por Cobrar -17.000.000 | -1.389.522 | -1.442.309 -1.504.968 -1.592.411
Variacién Inv. Materias Primas e
insumos3 -3.947.924 -317.059 -311.739 -306.171 -310.237
Variacién Cuentas por Pagar 17.693.769 | 1.410.814 1.411.623 1.415.031 1.455.569
Variacion del Capital de Trabajo 0 -3.254.155 -295.766 -342.425 -396.108 -447.079
Inversién en Construcciones -12.000.000 0 0 0 0 0
Inversién en Maquinaria y Equipo -68.050.000 0 0 0 0 0
Inversién en Muebles -3.470.000 0 0 0 0 0
Inversién en Equipo de Transporte 0 0 0 0 0 0
Inversioén en Equipos de Oficina -2.370.000 0 0 0 0 0
Inversién Activos Fijos -85.890.000 0 0 0 0 0
Neto Fluio de Caia Inversién -85.890.000 | -3.254.155 -295.766 -342.425 -396.108 -447.079
Desembolsos Fondo Emprender 100.000.000
Dividendos Pagados 0 -5.150.095 | -5.886.863 -6.654.927 -7.512.458
Capital 100.000.000 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento 200.000.000 0 -5.150.095 | -5.886.863 -6.654.927 -7.512.458
Neto Periodo 114.110.000 | 82.355.929 | 65.454.623 | 72.675.982 | 80.870.210 | 89.826.361
Saldo anterior 114.110.000 | 196.465.929 | 261.920.552 | 334.596.534 | 415.466.744
Saldo siguiente 114.110.000 | 196.465.929 | 261.920.552 | 334.596.534 | 415.466.744 | 505.293.105

*Se utilizaron tablas de Fondo Financiero de Proyectos en Desarrollo (Fonade)
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16. EVALUACION FINANCIERA

Fuentes de financiacion

Debido a la inversion que se requiere para la implementacién de Flor de Lis Spa Materno, los
recursos economicos provendrin de capital de los accionistas fundadores, quienes aportardn
cada uno de ellos $50°000.000 de pesos. Los otros fondos se van a gestionar a través del

convenio Sena - Fonade

Los accionistas definieron que el costo minimo de este capital para la empresa serd del
5,05%, por lo que la rentabilidad minima esperada para esta inversién debe ser mayor que

este valor.

Analisis de Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es aquel punto donde los Ingresos totales se igualan a los

Costos totales.

En la siguiente tabla se presentan los valores minimos de unidades de servicio a

vender, para lograr cubrir los costos y gastos operacionales en Flor de Lis Spa Materno.
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Tabla 32. Evaluacion financiera

Fuente: Construccién propia

Precio promedio venta 723.404,3
Costo promedio unitario 376.463,2
Gastos Fijos Mes S 8.492.057
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17. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

17.1 Misién

Nuestra mision es ofrecer un servicio eficiente y oportuno a mujeres en edad fértil
que deseen mejorar su condicion fisica y de salud, a través de un portafolio de tratamientos
estéticos especializados y adecuados a sus necesidades, con apoyo en tecnologia de punta,

personal especializado y excelente atencion.

17.2 Visién
Convertirse en un mediano plazo en una empresa de referencia en el campo de la
estética especializada para mujeres y de manera especial mujeres madres, que aporta

soluciones especificas que minimizan el impacto personal y familiar de la maternidad.

También convertirse en escuela permanente para el personal especializado que trabaja

en ella y ser el espacio ideal laboral para todos.
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17.3 Organigrama

Administrador

Secretaria
Auxiliar Contable

Contador

Servicios

Especialistas Esteticistas
Generales

Gréfica 3. Organigrama Flor de Lis Spa Materno

Fuente: Construccién propia

17.4 Recursos Humanos

¢ | Administrador

e 1 contador

e 1 Secretaria Auxiliar contable
e 3 Esteticistas

e 1 servicios generales
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Contratacion de servicios
e Licenciado en educacion fisica
e Nutricionista

e Ginecdlogo

A continuacion se presentan los cargos definidos, sus responsabilidades, los
procesos de seleccion y contratacion y el presupuesto de ndmina para el primer afio

de operacion de Flor de Lis.

17.5 Descripcion de cargos y responsabilidades

A continuacion se presentan las funciones y responsabilidades de los principales

cargos definidos en la empresa.

Administrador: Se encarga de realizar la planeacién, organizacién y control de
estrategias definidas para el éxito de la empresa, de manera conjunta con la propietaria. Sus
objetivos son el crecimiento y la rentabilidad de la compafiia. Es el cargo con mas jerarquia
de la organizacion y estard encargado de la previa evaluacion y entrevista de los candidatos a

las demads posiciones.

Contador: Responsable de la parte financiera y contable de la empresa, asi como del
pago de los impuestos. Debe elaborar los balances y los estados de resultados de la

compaiia. También estd encargado mensualmente de las cobranzas, recaudos y némina.
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Secretaria auxiliar contable: Responsable de la captura de informaciéon y
alimentacion de la base de datos. Debe tomar las llamadas de los clientes y programar las
citas. Elaboracién y registro de facturas. Liquidar y contabilizar néminas de trabajadores.
Realizar y contabilizar las conciliaciones bancarias mensuales. Elaborar los documentos para

el pago de némina.

Mantener organizadas las existencias de ttiles e insumos y debe presentar

oportunamente requisicién de los mismos a los proveedores

Esteticistas: Realizar tratamientos faciales y corporales con base en un diagndstico
previo y protocolo estético. Aplicar las normas de bioseguridad en el manejo de aparatologia
de uso estético facial y corporal. Orientar al usuario en relacion con sus necesidades y
expectativas de acuerdo con politicas institucionales y normas de salud vigentes. Mantener la
zona de trabajo y el equipamiento en condiciones bioseguras. Manejar residuos en
procedimientos estéticos- cosméticos. Diligenciar reportes segin protocolo de servicio.

Hacer las requisiciones de insumos al jefe inmediato

Servicios generales: Responsable de barrer, limpiar, sacudir, encerar, brillar, ordenar
y recoger las basuras de todas las instalaciones. Transportar al colector las basuras y
desperdicios. Utilizar adecuadamente el equipo e implementos de aseo y evitar el

desperdicio. Adecuar debidamente los bafios con los elementos requeridos.
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Especialistas: Realiza consultas médicas en su especialidad. Diagnostica y prescribe
tratamientos médicos a los pacientes. Hace seguimiento a los tratamientos de los pacientes.
Practica exdmenes médicos en su especialidad. Asiste y participa en reuniones del area.

Desarrolla historias médicas.
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18. ESTUDIO LEGAL

18.1 Constitucion de la empresa

Colombia cuenta ahora con un nuevo tipo de asociacién empresarial. Se trata de la
Sociedad por Acciones Simplificada (SAS), que ha sido disefiada para facilitar tramites,

reducir costos y tener mas flexibilidad en las organizaciones colombianas.

Este tipo de sociedad, permite a los pequefios empresarios escoger las normas
societarias mds convenientes a sus intereses, ya que gracias a su cardcter de regulacién
flexible puede ser adaptada a las condiciones y requerimientos especiales de cada una. En tal
sentido, esto significa un gran beneficio para los nuevos emprendedores que quieran

formalizar su actividad econdmica.

La compaifia serd constituida por este tipo de sociedad (S.A.S.), creada por la ley
1258 de 2008 debido a las ventajas y los beneficios que estas ofrecen (Presidencia de la

republica, 2009):

v ,Flexibilidad en las reglas que rigen el funcionamiento de la empresa.
v Facilidad y eficiencia en el proceso de constitucion y reformas.

v Responsabilidad de los socios limitada a sus aportes.

v Posibilidad de crear diferentes tipos de acciones.
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4 Facilita el desarrollo de inversiones extranjeras.
4 No requiere una duracién determinada.
4 El objeto social puede ser indeterminado.

4 El pago de capital puede diferirse hasta por 2 afios.

4 Permite acuerdos en los accionistas y es mas facil la gobernabilidad.
4 No exige tener un revisor fiscal.

4 Facilidad de operacién y administracion.

4 Flexibilidad en los derechos patrimoniales de los accionistas.

4 Tramite de liquidacion mads facil.

4 Agilidad en la resolucién de conflictos.

Se trata de una sociedad de capitales de naturaleza comercial y con autonomia
contractual, que han sido pensadas no solo para que puedan adaptarse a cualquier clase de
actividad empresarial, sino ademds para promover y estimular el crecimiento y desarrollo

econdémico del pais (Cdmara de comercio de Bogotd, 2009).

La empresa se constituird a través del servicio virtual de inscripcién de Sociedades
por Acciones Simplificadas (S.A.S.) que ofrece la cdmara de Comercio de Bogota a través

del portal http://www.ccb.org.co z

! Como consecuencia de la expedicién del Decreto 2645 de 2011 y del Decreto 2820 de 2011 -que modificaron
los requisitos para el proceso de asignacién del NIT-, la Cdmara de Comercio de Bogotd suspendié de manera
temporal el servicio virtual de inscripcidon de Sociedades por Acciones Simplificadas (SAS).
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La siguiente tabla muestra las principales etapas del proceso de inscripcion virtual y
el precio que debe pagarse. La constitucion se basa en un documento privado firmado

digitalmente utilizando firmas validadas por Certicimara.

Tabla 33. Proceso y valores de constitucién de FLOR DE LIS

Fuente: Construccién propia

CONCEPTO CANT  VALOR (COP)
Constitucion de sociedad comercial 1 S 28,000
Impuesto de registro(con cuantia) 1 S 49,000
Impuesto de registro (con cuantia) D.C. 1 S 21,000
Matricula persona natural o juridica 1 S 127,000
Formularios registro mercantil 1 S 3,700
Certificados de existencia y representacion legal 1 S 3,700

TOTAL  $232.400

18.2 Descripcion de la creacion de S.A.S

Se constituye mediante documento privado ante Cdmara de Comercio o Escritura
Puablica ante Notario con uno o més accionistas quienes responden hasta por el monto del

capital que han suministrado a la sociedad.

? Como consecuencia de la expedicion del Decreto 2645 de 2011 y del Decreto 2820 de 2011 -que modificaron
los requisitos para el proceso de asignacién del NIT-, la Camara de Comercio de Bogota suspendié de manera
temporal el servicio virtual de inscripcién de Sociedades por Acciones Simplificadas (SAS).
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Se debe definir en el documento privado de constitucién el nombre, documento de
identidad y domicilio de los accionistas; el domicilio principal de la sociedad y el de las
distintas sucursales que se establezcan, asi como el capital autorizado, suscrito y pagado, la
clase, nimero y valor nominal de las acciones representativas del capital y la forma y

términos en que éstas deberdn pagarse.

La estructura orgdnica de la sociedad, su administracién y el funcionamiento de sus
organos pueden ser determinados libremente por los accionistas, quienes solamente se
encuentran obligados a designar un representante legal de la compafia. Su razén social serd
la denominaciéon que definan sus accionistas pero seguido de las siglas "sociedad por

acciones simplificada"; o de las letras S.A.S.

18.3 Marco regulatorio

Uno de los principales desafio de un Estado es mantener un entorno regulatorio que

brinde garantias y regule el desarrollo de las actividades especificas.

Como parte de los requisitos de operacion, el establecimiento deberd cumplir las
normas sanitarias vigentes, que para este caso estin relacionadas con dos tipos de servicios
personales en belleza (No incluyen servicios de salud): los de peluqueria (Estética
ornamental) y los de estética (Facial y corporal), para los cuales deberd dar cumplimiento a
las  siguientes normas que pueden consultarse en el siguiente link:

(http://www.saludcapital.gov.co/sitios/SectorBelleza/Paginas/Establecimientos.aspx)
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Para estética facial y corporal (Sin incluir servicios de salud habilitados):

Ley 711 de 2001: Por la cual se reglamenta el ejercicio de la ocupacién de la

cosmetologia y se dictan otras disposiciones en materia de salud estética (Alcaldia

Mayor de Bogotd, 2012).

Resolucion 2263 de 2004: Por la cual se establecen los requisitos para la

apertura y funcionamiento de los centros de estética y similares y se dictan otras

disposiciones.

Resolucion 3924 de 2005: por la cual se adopta la Guia de Inspeccién para la

Apertura y Funcionamiento de los Centros de Estética y Similares y se dictan otras
disposiciones. Particularmente, esta resolucion presenta en uno de sus anexos un cuadro

con las tecnologias que no son de competencia de las esteticistas.

Resolucion 2827 de 2006: por la cual se adopta el Manual de bioseguridad para

establecimientos que desarrollen actividades cosméticas o con fines de embellecimiento

facial, capilar, corporal y ornamental (Peluqueria).
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19. CONCLUSIONES

Colombia se encuentra en una etapa de crecimiento en cuanto a servicios estéticos se refiere.
Adicionalmente los estimulos fiscales y el apoyo estatal a la creaciéon de empresa generan
interés en los sectores en desarrollo, por lo cual, iniciativas empresariales como ésta, tienen

mayores probabilidades de éxito.

La apariencia fisica es cada vez mds importante para las personas, principalmente para las
mujeres y especialmente para mujeres que se enfrentan a los cambios propios de la
maternidad. Sin embargo, por las condiciones laborales y de acceso a servicios
especializados, no existe cultura de cuidado del cuerpo en el aspecto fisico y de salud en
sectores de clase media, lo cual representa una oportunidad para Flor de Lis Spa Materno, ya

que sus servicios tendran precios asequibles para estratos 3 y 4.

La expectativa que ha despertado el SPA especializado en mujeres trabajadoras, empleadas o
independientes, madres, del sector centro de Bogotd permite prever un amplio éxito de la

empresa.

Es muy interesante para un profesional encontrar que existen herramientas como las
ofrecidas por el Fondo Emprender, que estimulan y facilitan el desarrollo de las ideas de

negocio.
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21. ANEXOS

Fuente: Investigacién de mercados realizado por Tania Betancourth Rincén

VALOR

DESCRIPCION MENSUAL VALOR ANUAL
Arriendo $3'500.000 $42'000.000
Consumo de agua potable $ 250.000 $ 3.000.000
Consumo de energia eléctrica $ 220.000 $ 2.640.000
Telefonia — Internet -

Television $ 160.000 $ 1.920.000
TOTAL $ 630.000 $4°560.000
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No. VARIABLES DESCRIPCION DE LA VARIABLE
1 |NOMBRE DEL POSTGRADO ESPECIALIZACION COMERCIAL CON ENFASIS EN VENTAS
TITULO DEL PROYECTO
2 FLOR DE LIS SPA MATERNO S.A.S
AUTOR(es)
3 TANIA BETANCOURTH RINCON
4 |ANOY MES 2013 MARZO
5 |NOMBRE DEL ASESOR(a) JAIME TORRES
El siguiente plan de negocio se presenta para la creacion de un Spa Materno en la ciudad de Bogota, cuyos clientes objetivo
6 [DESCRIPCION O ABSTRACT son mujeres en edad fértil de los estratos 3y 4 . El proyecto se desarrollé con los lineamientos del Fondo Emprender, para
iniciativas empresariales de estudiantes o egresados.
7 [(PALABRAS CLAVES Spa Materno, estratos 3 y 4, belleza y salud.
SECTOR ECONOMICO AL QUE
8 PERTENECE EL PROYECTO SERVICIOS DE ESTETICA
9 |TIPO DE ESTUDIO PLAN DE NEGOCIOS
10 |OBJETIVO GENERAL Crear un SPA especializado en madres (pre y posparto), con capacidad de atender con éxito los requerimientos de la etapa

reproductiva, con el fin de mejorar la salud fisica y mental de mujeres de estratos 3y 4 en la ciudad de Bogota.
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OBJETIVOS ESPECIFICOS

0 Prestar servicios de belleza y salud a mujeres en edad reproductiva orientadas a mejorar sus condiciones fisicas y
mentales.

0 "Solucionar" problemas de estrés habituales en mujeres que trabajan, mediante masajes y terapias antiestrés con apoyo
médico y de nutricidn, en espacio de relajacion.

0 Disefiar estrategias adecuadas de promocion y mercadeo de los productos en los diferentes medios: pagina web, flyers,
afiches

0 Disefiar una estructura adecuada para una eficiente y eficaz prestacion del servicio de nuestra empresa.
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RESUMEN GENERAL

Eltrabajo de grado presenta el plan de Negocio para la creacion de un SPA especializado en madres (pre y pospario), con
capacidad de atender con éxito los cambios fisicos propios de la etapa reproductiva, con el fin de mejorar el aspecto fisico
y autoestima de mujeres de estratos 3 y 4 en la ciudad de Bogota.

Inicialmente presenta el analisis del macro y micro entorno de un SPA materno en la ciudad de Bogota teniendo en cuenta
los factores sociales, econémicos, politicos y legales que inciden en su creacion, funcionamiento y rentabilidad.

Presenta el diagnostico realizado en una muestra de poblacién sobre el problema y necesidades en grupos de mujeres en
edad fértil, a partir del cual se disefiaron productos especificos que constituyen la base productiva de la empresa
Contiene los estudios de mercado, técnico, organizacional, financiero y legal que arrojan la informacién necesaria para
justificar el objetivo y la implementacién del negocio.

Este proyecto responde a los lineamientos del Fondo Emprender, como fuente de financiacion, con los recursos asignados
por la monetizacion total o parcial establecida en el articulo 34 de la ley 789, para financiar las iniciativas empresariales de
aspirantes que estén estudiando o hayan obtenido su titulo dentro de los ultimos 60 meses, en instituciones reconocidas por
el estado, de conformidad con las leyes 30 de 1992 y 115 de 1994. (SENA, 2012)

Palabras clave: Spa materno, estratos 3 y 4, salud y belleza
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CONCLUSIONES.

Colombia se encuentra en una efapa de crecimiento en cuanto a servicios estéficos se refiere y adicionalmente Tos esfimulos
fiscales y el apoyo estatal a la creacion de empresa generan interés en todos los sectores en desarrollo, por lo cual,
iniciativas empresariales como estas, tienen mayores probabilidades de éxito.

La apariencia fisica es cada vez mas importante para las personas, principalmente para las mujeres y especialmente para
mujeres que se enfrentan a los cambios propios de la maternidad. Sin embargo, por las condiciones laborales y de acceso a
servicios especializados, no existe cultura de cuidado del cuerpo en el aspecto fisico y de salud en sectores de clase media
lo cual representa una oportunidad para Flor de Lis Spa Materno, ya que sus servicios tendran precios asequibles para
estratos 3y 4.

La expectativa que ha despertado el SPA especializado en mujeres trabajadoras, empleadas o independientes, madres, del
sector centro de Bogotd permite prever un amplio éxito de la empresa.

Es muy interesante para un profesional encontrar que existen herramientas como las ofrecidas por el Fondo Emprender,
que estimulan y facilitan el desarrollo de las ideas de negocio.
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