PLAN DE NEGOCIOS ESTRUCTURACION ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA
DEL APARTAHOTEL DEL RIO DE JULIO A DICIEMBRE DE 2008 (AVENIDA 2
# 21N — 05, SANTIAGO DE CALI)

FELIPE DIAZ LOPEZ
JUAN CAMILO HERRERA TAMAYO

PONTIFICIA UNIVERSIDAD JAVERIANA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
DEPARTAMENTO DE ADMINISTRACION DE EPRESAS
AREA DE EMPRENDIMIENTO
BOGOTA D.C.

2008



PLAN DE NEGOCIOS ESTRUCTURACION ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA
DEL APARTAHOTEL DEL RIO DE JULIO A DICIEMBRE DE 2008 (AVENIDA 2
# 21N — 05, SANTIAGO DE CALI)

FELIPE DIAZ LOPEZ
JUAN CAMILO HERRERA TAMAYO

Taller de Grado |
(Plan de Negocios)

Rubén Salazar Hernandez
Administrador de empresas

PONTIFICIA UNIVERSIDAD JAVERIANA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
DEPARTAMENTO DE ADMINISTRACION DE EPRESAS
AREA DE EMPRENDIMIENTO
BOGOTA D.C.

2008



Nota de aceptacion:

Firma del presidente del jurado

Firma del jurado

Firma del jurado

Bogoté, 12 de Noviembre de 2008.



TABLA DE CONTENIDO

INTRODUCCION 8
TALLER DE GRADO (PARTE 1) 10
1. FORMULACION DEL PROBLEMA 11
2. JUSTIFICACION 13
3. OBJETIVOS 14
3.1. OBJETIVO GENERAL 14
3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS 14
4. MARCO REFERENCIAL 16
4.1. MARCO TEORICO 16
4.1.1. ETAPAS EN LA ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIO. 16
4.1.1.1. CONFORMACION DEL PLAN DE NEGOCIOS. 17
4.1.1.2. PLANEACION DEL PLAN DE NEGOCIOS. 17
4.1.1.3. ANALISIS ADMINISTRATIVO. 17
4.1.1.3.1. REGLAS DE LIDERAZGO DE JACK WELCH 19
4.1.1.4. ANALISIS FINANCIERO 20
4.1.1.4.1. LA ADAPTACION A LA INFLACION 21
4.1.1.4.2. LA GERENCIA QUE TIENE COMO OBJETIVOS LA LIQUIDEZ Y LA
SOLIDEZ FINANCIERA 21
4.1.1.5. ANALISIS ECONOMICO 21
4.1.1.6. ANALISIS TECNICO 22
4.1.1.6.1. DISENO Y ANALISIS 22
4.1.1.7. ANALISIS DE VALORES PERSONALES 23
4.1.1.8. ANALISIS DE MERCADEO 23
4.1.1.8.1. MERCADO HOTELERO Y PERFIL DEL CONSUMIDOR 25
4.1.1.8.2. TENDENCIAS Y PERSPECTIVAS 26
4.1.1.8.3. ESTADO ACTUAL 27
4.1.1.8.4. COMPETENCIA 28
4.1.1.8.5. LA NECESIDAD DEL PENSAMIENTO CREATIVO EDWARD DE BONO
30
4.1.1.8.6. BENEFICIOS DEL PENSAMIENTO CREATIVO SEGUN EDWARD DE
BONO 31
4.1.1.9. ANALISIS LEGAL Y SOCIAL 31
4.2. MARCO HISTORICO 31
4.2.1. ANTECEDENTES 31
4.3. MARCO CONCEPTUAL 32
5. DISENO METODOLOGICO PRELIMINAR 33




TALLER DE GRADO (PARTE 2)

6. PLAN MERCADEO

6.1. INVESTIGACION DE MERCADOS

6.1.1. OBJETIVOS, ANTECEDENTES Y JUSTIFICACION DEL PROYECTO
6.1.2. CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

6.1.3. ANALISIS DEL SECTOR

6.1.4. ANALISIS DEL MERCADO

6.1.5. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

6.2. ESTRATEGIAS DE MERCADO

6.2.1. CONCEPTO DEL SERVICIO

6.2.3. ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

6.2.3.1. CONFERENCIAS Y REUNIONES

6.2.3.2. HOSPEDAJE

6.2.3.3. TURISTAS

6.2.3.4. CLIENTES INSTITUCIONALES

6.2.4. ESTRATEGIAS DE COMUNICACION

6.2.4.1. BRIEF

6.2.4.2. VIDEO INSTITUCIONAL

6.2.4.3. MENU DE DESAYUNOS

6.2.4.4. CONFERENCIAS Y REUNIONES

6.2.5. ESTRATEGIAS DE PRECIO

6.2.5.1. HOSPEDAJE

6.2.5.2. CONFERENCIAS Y REUNIONES

6.2.6. ESTRATEGIAS DE PROMOCION

6.2.6.1. CONFERENCIAS Y REUNIONES

6.2.6.2. HOSPEDAJE

6.2.6.2.1. CLIENTES INSTITUCIONALES

6.2.6.2.2. TURISTAS

6.2.7. ESTRATEGIA DE SERVICIO

7. OPERACION LOGISTICA

7.1. FICHA TECNICA DEL SERVICIO

7.2. ESTADO DE DESARROLLO

7.3. DESCRIPCION DEL PROCESO

7.4. ESTRATEGIA OPERACION

7.4.1. INSTALACIONES

7.4.2. RECEPCION

7.4.3. LIMPIEZA

7.4.4. BOTONES

7.4.5. MESERO

7.5. NECESIDADES DE REQUERIMIENTOS

7.6. PLAN DE COMPRAS E INVENTARIOS

7.6.1. ESTRATEGIA LOGISTICA DE COMPRAS

7.6.1.1. INVENTARIO DE MATERIAS PRIMAS (ALIMENTOS) EN UNIDADES

35

36
36
42
43
44
45
46
47
a7
48
48
49
50
50
50
50
50
51
51
51
51
51
51
52
52
52
52
52
53
53
54
56
56
56
57
57
57
57
58
59
59
59



7.6.1.2. CANTIDADES DE CIERTOS INGREDIENTES USADAS PARA EL PRODUCTO

FINAL 59
7.6.1.3. OBTENCION DE MATERIAS PRIMAS (ALIMENTOS) 60
7.6.1.4. CONTROL DE SALIDAS DE DESAYUNOS 60
7.6.1.5. METODO PEPS (DESAYUNOS) 60

7.6.2. ESTRATEGIA CONTROL DE INVENTARIOS DE MINIBARES, MUEBLES Y
DISPONIBILIDAD DE LAS HABITACIONES 60
7.6.2.1. RECEPCION 60
7.6.2.2. JEFE DEL PERSONAL DE ASEO 61
7.6.2.3.CONTROL DE MUEBLES Y ELECTRODOMESTICOS DE LAS HABITACIONES _
62
7.6.2.4. CONTROL DE DISPOSICION DE LAS HABITACIONES 62
7.6.3. COSTOS DE PRODUCCION 62
8. ORGANIZACION 63
8.1. ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL 63
8.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 66
8.2.1. MISION 66
8.2.2. VISION 66
8.2.3. OBJETIVOS 66
8.2.4. METAS 67
8.2.5. VALORES 67
8.2.6. ORGANIGRAMA 68
8.3. PERFILES DE LOS CARGOS 69
8.4. EVALUACION 69
8.5. REGLAMENTO 70
8.6. RECLUTAMIENTO 71
8.7. SELECCION 71
8.8. ASPECTOS LEGALES 73
8.9. COSTOS ADMINISTRATIVOS 73
9. FINANZAS 74
10. RESPONSABILIDAD SOCIAL 78
10.1. METAS SOCIALES 80
10.2. IMPACTOS 81
10.2.1. MPACTO ECONOMICO 81
10.2.2. IMPACTO SOCIAL 81
10.2.3. IMPACTO REGIONAL 81
10.2.4. IMPACTO AMBIENTAL 82
11. RESUMEN EJECUTIVO 82
12. EQUIPO DE TRABAJO 82
13. CRONOGRAMA TALLER DE GRADO II 83
14. BIBLIOGRAFIA 84
15. ANEXOS 86




INTRODUCCION

El Apartahotel del Rio, ubicado en Santiago de Cali, presta el servicio de hotel y
apartahotel, préstamo el servicio de estadia, comida y turismo para personas
provenientes de las distintas ciudades del pais y del exterior, y asimismo se brinda
el servicio de hoteleria y arrendamiento, para turistas nacionales e internacionales,
personas que van a vivir un tiempo determinado en la ciudad, empresarios y
empleados arribando a la ciudad de Cali a efectuar negocios y a brindar sus
servicios a empresas ubicadas en el Valle del Cauca.

El Apartahotel del Rio fue creado con un enfoque hacia estratos tres y cuatro,
aprovechando un mercado que hace diez afios no era tan profundo, visualizado
por las fundadoras como una oportunidad de emprender y crear riqueza.

La investigacion en su fase de anteproyecto tratard de analizar las variables que
influyen en el entorno del Apartahotel del Rio, encontrando las fortalezas y
debilidades que posee, y asimismo, guiar al lector hacia un aprovechamiento de
oportunidades y reducir las amenazas.

El estudio a continuacion, fijara las variables a analizar y mejorar, como cuales
implementar en el corto plazo y las herramientas a desarrollar por el Apartahotel
del Rio a través de su recurso humano logrando ser en el largo plazo una empresa
mas competitiva en el segmento de Hoteles estrato tres y cuatro.

El trabajo ejercido fortalecerd la implementacion de directrices necesarias para
que el Apartahotel del Rio mantenga su posicion frente a sus competidores,
entrando asi a competir en un nivel distinto, bajo otros parametros y cobertura en
nuevos mercados tanto nacionales como internacionales.

El Apartahotel del Rio es una entidad que posee mudltiples variables para ser
tenidas en cuenta como oportunidades de negocio, optimizadas por el
anteproyecto llevado a cabo en el afio de 2008, convirtiendo el comportamiento



fluctuante en regular, y de esta forma saber atender las expectativas y los cambios
gue se produzcan en el mercado.

El emprendimiento es una oportunidad de negocio que empieza en una idea, y
posteriormente es transformada en la creacion de una empresa a través de un
aporte de capital, la cual es visualizada para funcionar en el largo plazo.

Segun Rodrigo Varela el emprendimiento es: “percepcion de una oportunidad de
produccion o de servicio, y ante ella formula, libre e independientemente, una
decision de consecucion y asignacion de los recursos naturales, financieros,
tecnoldégicos y humanos necesarios para poder poner en marcha la empresa, que
ademas de crear valor incremental para la economia, genera trabajo para él y
muchas veces para otros”.



TALLER DE GRADO (PARTE 1)
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1. FORMULACION DEL PROBLEMA

En el mundo actual donde se habla de un fendmeno importante en todos los
procesos politicos, econdmicos, sociales y culturales como la globalizacion, y
siendo esto un precedente para que la mayoria de las economias sean de
mercado o mixtas, cabe destacar la importancia del tema del turismo en el
mundo, donde la informacién sobre todos los paises es facil de obtener por
medios como el internet, y donde las agencias de viajes estan mas enteradas
de los paises que promocionan, ha permitido que el turismo a nivel mundial
crezca, como lo dice la Organizacion Mundial del Turismo, que éste ha crecido
un 5,6% en el 2007, como se muestra a continuacion:

Llegadas de turislas intermacionales por (subjregiones

Ado completo Cuota  Variacion - Datos mensuales o trimestrales (' variacion sobre el mismo periodo del ano anterior)

2000 2005 2006' 2006° 0304 0605 2007 206
(millones) (%) () AHF TT T2 ene. feb mar abr may. jun jul agp. T T2 T3 T

Nundo 4 803 &6 00 55 54 56 69 47 48 69 B8 38 53 44 51 66 34 19 37 63

Fuente: Organizacion Mundial del Turismo

Fue significativo el aumento en sur América el cual fue un 7,3%, convirtiéndose
en un destino turistico altamente atractivo para ciudadanos de otras partes del
mundo, debido a que ya existe mas informacion, dejando conocer bien que
producto se estd comprando. Cabe destacar el crecimiento en sur Ameérica
como el caso de Brasil, Pert y Colombia, permitiendo crear una mejor imagen
de estos paises ante el resto del mundo.

Llegadas de turistas internacionales por paises de destino

Ano completo Variacion Datos mensuales o trimestrales
(% variacion sobre el mismo periodo del afio anterior)
Series 2000 2005 2006 04/03 05/04 06/05 Series 2007" 2006
(1000) (%) AHF  T1 T2 T3 abr. may. jun. jul. ago. sept m 12 T3 T
Américas 1282 132 %8 161 59 20 41 32 43 1§ 21 56 07 53 70 38 59 00 47 02 38
América del Norte Mo B9 W7 M7 47 08 46 37 50 21 26 5B 12 61 75 37 65 30 28 A7 45
B Caribe 71188 194 23 38 34 30 A4 46 A9 38 11 62 40 24 A7 22 40 91 01 08
América Central 43 63 70 08 132 108 96 109 &0 62 101 165 10 116 121 98 100 73 128 104 131
América cel Sur B3 182 87 22 1% 21 73 39 105 24 3% 59 7h M0 13411 83 43 68 AT 21

Fuente: Organizacion Mundial del Turismo
En cuanto a Colombia, el crecimiento del turismo fue del 15%, lo cual se debe

a la politica de seguridad democratica implementada por el gobierno de Alvaro
Uribe Vélez, permitiendo que la economia supere parcialmente los problemas

11



de narcotrafico e inseguridad, causando que tanto colombianos como
extranjeros puedan desplazarse hacia los sitios turisticos de Colombia,
viéndose esto reflejado en las estadisticas de la Organizacion Mundial del
Turismo.

Llegadas de turistas internacionales por paises de destino
Afio completo Variacion Datos mensuales o trimestrales
(% variacion sobre el mismo periodo del ano anterior)

Series 2000 2005 2006 04/03 05/04 D5 Series 2007° 2006

(1000) (%) AHF  T1 T2 T3 abr. may. jun. jul. ago.sept m 12 13 T4
América del Sur 18255 16237 16733 172 119 27 13 39 105 75 10 134 1143 43 69 17 21
Argentina T 2800 383 4156 154 106 87 TF 102 85 174 121 87 67 63
Chile T 20 28y 106 138 11 TR 127 108 120 127 87 17 212 163 130 201 40 8%
Colombia VBB 9 1053 266 180 129 VE 150 188 1% 77 M3 203 154 54 95 &7 122 127 121 145
Ecuador VB &0 8 76 50 22 VB85 95 162 M1 283 151 83 45 46 34 88 122
Paraquay T B9 3 38 153 102 40 TF 33 41 28 48 498 798 A4 0§ 58 95
Perd TF 86 1486 1635 194 184 100 TF 87 985 78 33 66 138 155 145 53 6]
Suriname TF T L. L TF 61 21801 ¥l 44 803 £3 48 00 00
Uruguay 1968 1808 1749 27 2% 42 TF 34 78 1 23 48 32 A7 84 32 00 20 15§ 03 25

Fuente: Organizacidon Mundial del Turismo

Una parte importante de Colombia fue el Valle del Cauca, el cual registro
alrededor de un 43,5% de ocupacion hotelera para diciembre de 2007, debido
a que en esta parte del pais estan creciendo las zonas industriales y francas, y
se esta convirtiendo en un centro importante de negocios, de los cuales se
destaca la creacion de la planta de Bavaria por la parte de Yumbo, donde se
necesita que los hoteles que brinden tarifas tanto para personas de negocios
como turistas, y que simultdneamente tengan una ubicacidn estratégica para el
facil desplazamiento hacia los sitios donde se va a conocer o a llevar a cabo
negocios importantes, por eso, cabe destacar que el Apartahotel del Rio en
Cali brinda esas dos opciones, ya que posee tarifas econdmicas y una
ubicacion estratégica para el tipo de turista que desee usar sus servicios.

¢, QUE CAMBIOS SON NECESARIOS EFECTUAR EN LA ESTRUCTURA PARA APROVECHAR
ESTAS OPORTUNIDADES QUE PRESENTA EL ENTORNO?

¢, CUALES SON LOS BENEFICIOS EN TERMINOS DE GESTION QUE EL APARTAHOTEL DEL
RiO RECIBIRA CON LAS RECOMENDACIONES POR CADA AREA QUE SE LE HARAN EN ESTE
PROYECTO?

¢, CUALES SON LOS ELEMENTOS PARA MEDIR EL RESULTADO DE LAS

RECOMENDACIONES O MEJORAS QUE SE LE HACEN AL APARTAHOTEL DEL RiO EN ESTE
ANTEPROYECTO?

12



2. JUSTIFICACION

En Colombia el sector turistico ha crecido gracias a las politicas implementadas
por el gobierno, lo cual ha permitido que este pais sea un destino turistico
altamente atractivo por su diversidad de climas, comidas y el patrimonio cultural
que tiene Colombia, mostrando que la estrategia de venta de estos atractivos ha
sido eficaz, debido al cambio de imagen que se esta haciendo en todo el mundo
por medio de la marca Colombia es pasion, logrando que muchos extranjero
escojan este pais como su principal destino turistico.

HAB. HAB. TAR. HUESPEDES
ESTABLECIMIENTO UB. HAB. | ocup. bisp. | 2OCWP. | oot | ETRANGERGS
APARTAHOTEL DEL RIO cali 72| 25534 14.967| 58.6% | 84.798 522

COMFENALCO Yanaconas 42 | 15330 6.162 | 402% | 39.285 -
CASA FRANCO Cali 7 2.555 1.117 [ 437% | 85.702 73
HOSTAL SANTA RITA Cali 6 2.360 1.268 | 53,7% | 70.619 105
HOTEL CASA REPUBLICANA Cali 24 8.843 2222 | 251% | 70.944 191
HOTEL IMPERIAL Cali 48 | 17.368 4592 | 26,4% | 67.715 206
HOTEL PENSION STEIN Cali 25 9.006 6.749 | 74.9% | 83.000 372
HOTEL SAN ANTONIO PLAZA Cali 21 7.665 937 | 12,2% | 50.000 68
HOTEL TURISTICO LA LUNA cali 60 | 20.457 8.566 | 41,9% | 74.661 403
TOTALES [ [ 305[ 100118 46580 42.7% 73.243 1.940

Consolidado Estadistico Cotelco 2002 - 2007

Debido a lo mencionado anteriormente, la demanda hotelera se ha incrementado,
dando mayor campo a la oferta hotelera para todos los estratos, en especial el
tres, el cual es el de mayor importancia para este trabajo de grado, teniendo un
porcentaje de ocupacion a diciembre de 2007 de 43,5% en Colombia al igual que
en el Valle del Cauca, donde el Apartahotel del Rio tiene un porcentaje de
ocupacion a lo largo de 2007 fue del 58,6% siendo este segundo en comparacion
al Hotel Pensién Stein el cual obtuvo un 74,9%, segun el informe sobre la actividad
hotelera de Cotelco.

Acorde a lo mencionado anteriormente, el Apartahotel del Rio de Cali tiene un alto
potencial para aprovechar su oferta, ya que posee 72 habitaciones, mientras que
el Hotel Pension Stein tiene apenas 25, con lo cual el Apartahotel del Rio podria
tener una mayor facturacion, si usa eficientemente sus instalaciones, lo cual se
reflejaria en un porcentaje de ocupacién mejor comparado con la competencia.

Aproximadamente, de las 72 habitaciones que posee el Apartahotel del Rio, solo
se aprovecharon alrededor de 42, dejando de ganar por las 30 habitaciones
restantes, lo cual es un buen signo, ya que se superé el 55% de ocupacién pero
esto también crea oportunidades para el aprovechamiento tanto eficaz como
eficiente del resto de habitaciones, lo cual se reflejaria en un aumento de
utilidades en el Apartahotel del Rio.
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El Apartahotel del Rio tiene un mercado potencial por explotar, que es el de
estrato medio — bajo, debido a que queda alrededor de un 42,4% que puede ser
aprovechado si se aplican las estrategias adecuadas para poder acceder a la
demanda de hoteles de gama baja en cuanto al Valle del Cauca.

Este anteproyecto elaborara todas las estrategias necesarias para lograr que el
Apartahotel del Rio facture mas en comparacion al afio 2007, y lo més importante
que es crear eficiencia en esta empresa, por lo que es necesario aumentar este
indice para ver crecimiento en las utilidades, en la estructura, en el personal y en
la satisfaccion de los turistas que optan por comprar los servicios del Apartahotel
del Rio.

3. OBJETIVOS

3.1. OBJETIVO GENERAL

Por medio del anteproyecto, mejorar los indicadores de gestion del Apartahotel del
Rio en areas como: administrativa, recurso humano, finanzas, logistica y
mercadeo en el segundo periodo de 2008.

3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Por medio del siguiente anteproyecto plantear los siguientes objetivos especificos:

ADMINISTRATIVA

Crear mision, vision empresarial y objetivos en un término de 6 meses
que permita evaluar los indicadores de mejoras de este anteproyecto.

Implementar cargos estratégicos, creando un organigrama propuesto
(Anexo A) y division de areas.

e Originar metas de mejoramiento en areas criticas como administrativa y
logistica que son las que presentan mayores inconvenientes en el
Apartahotel del Rio.

e Crear manuales de funciones para el area de recursos humanos en el

Apartahotel del Rio que sean de uso general para toda la organizacion,
delimitando los derechos y obligaciones de cada cargo.

14



FINANCIERA

e Organizar el flujo de cuentas principales que soportan el musculo
financiero de la organizacion del Apartahotel del Rio, permitiendo
proyectar asi los estados financieros de manera continia como el flujo
de caja.

e Sugerir un modelo financiero que se adapte a las necesidades
financieras del Apartahotel del Rio.

e Recomendar la contratacion de un revisor fiscal externo a los intereses
del Apartahotel del Rio con el fin de tener un mayor grado de control
econdmico y fiscal sobre las finanzas.

e Proponer el cambio del programa de contabilidad CG1 por lo limitado
del mismo, para tener un mejor manejo de la informacioén financiera.

LOGISTICA

e Diversificar el portafolio de proveedores manteniendo mas de uno para
todas las necesidades de todos los productos, optimizando asi el
proceso de compras.

e Ejercer un control de inventarios general en el Apartahotel del Rio tanto
para el check — in como para fines administrativos y de costos.

RECURSOS HUMANOS
e |dentificar adecuadamente los perfiles de los cargos.
e Sugerir la implementacion del modelo espafiol adaptado a las
necesidades del mercado colombiano para el proceso de reclutamiento
y seleccion de personal.
¢ Implementar un modelo de control sobre la gestion efectuada por el
personal del Apartahotel del Rio por medio del modelo del Balanced

ScoreCard.

e Crear un manual de funciones en el cual se fomente el desarrollo de
competencias y destrezas en el personal del Apartahotel del Rio.

15



e Mejorar el grado de liderazgo del area administrativa,

recursos

humanos y financiera por medio de un programa de capacitacion para

la organizacion

MERCADEO

e Mejorar la imagen del Apartahotel del Rio, modificando el brief (ANEXO

B), las cartas del restaurante y la pagina Web.

e Realizar una investigacion de mercados basada en encuestas para
determinar las preferencias de los clientes, y de esta forma aplicar el
modelo de mercadeo de la Universidad tecnologico de Monterrey.

4. MARCO REFERENCIAL

4.1. MARCO TEORICO ]
4.1.1. ETAPAS EN LA ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIO.

Se escogio parte del plan de negocio de Rodrigo Varela, por el manejo que le da a
los procesos del modelo, por la forma de optimizar los analisis de cada area.

1 CONFORMACION OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
REALICE ANALISIS ADMIMISTRATIVO

2 FLANEACION PLAN DE NEGOCIOS
REALICE ANALISIS DE MERCADO
DA FACTIBLE EL NO
7 ANALISIS ADMINISTRATIVOT ®
ESCRIBA EL DOCUMENTO FINAL DEL PLAN 12
DA FAGTIBLE EL NO DE NEGOCIOS
3 AMALISIS DE MERCADO? ® s1
REALICE ANALISIS LEGAL ¥ SOCIAL SUSTENTE SU PLAN DE NECOCIS 13
s1
REALICE AMALISIS TECNICO AJUSTE U PLAN DE HEGOCIOS SEGUM LA 14
NO SUSTENTANCION
4DA FACTIBLE EL
8 AMALISIS LEGAL ®
¥ SOCIALT
a 4DA FAGTIBLE EL NO® s1 NO
ANALISIS TECHICOT LES EL PLAN DE NEGOCIO ®
REALICE AMALISIS DE VALORES PERSONALES UM GANADOR? 15
si
REALICE AMALISIS ECONOMICO s1
wapemse. . NO INICIE CONSECUCION DE RECURSO
9 AMALISIS DE VALORES ®
NO PERSOMALEST
DA FACTIBLE EL
5 r
AMALISIS ECONOMICO? ® s NO
LESTAN DISFOMIBLES
s1 10 INICIE EVALUACION DEL PROYECTO LOS RECURSOS? 16
¥ ANALISIS DE SENCIBILIOAD
REALICE ANALISIS FINANCIERD
sl
NO
LES EL PROYECTO INICIE MONTAJE 17
1 1 FACTIBLEY ®
NO
DA FACTIBLE EL
6 ANALISIS FINANCIERO? ® s1 ARRANQUE 18

VARELA, Rodrigo. Innovacion Empresarial: Arte y ciencia en la creacion de empresas, p. 166-167
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4.1.1.1.CONFORMACION DEL PLAN DE NEGOCIOS.
4.1.1.2.PLANEACION DEL PLAN DE NEGOCIOS.
4.1.1.3. ANALISIS ADMINISTRATIVO.

El anteproyecto demostrara la necesidad de crear mision, vision y objetivos para
generar un muasculo financiero mas fuerte y determinar los cambios que puede
traer la creacion de areas administrativas como: financiera, recursos humanos,
mercadeo y logistica. Paralelamente, se organizara el estilo de direccion,
descentralizandolo de la parte de los accionistas, basado en los resultados de este
plan de negocios. Entre uno de sus apartes, este proyecto sugiere la
implementacion de la planificacion estratégica para:

1) Ejecutar el DOFA.

2) Fijacion de metas (objetivos) las cuales no deben ir en conjunto con la
identificacion de las oportunidades.

3) Metodologia para encontrar posibles soluciones.

4) Escoger la alternativa de las posibles soluciones con base a los objetivos
del Apartahotel del Rio.

5) Implementar procedimientos de control*.

Simultaneamente, se elaborardn mecanismos de “direccién y control” como
manuales de procesos administrativos y funciones, indicadores de gestion,
descripcion de cada cargo y los perfiles de éste, para que el personal del
Apartahotel del Rio siga los canales de comunicacion correctos ante distintas
situaciones que se puedan presentar permitiendo que se cree una cultura
organizacional sana, lo cual ayudara a crear un mejor servicio y esto se reflejara
en un valor agregado para los turistas.

Para el area de recursos humanos se utilizara el modelo espafiol en la parte de
contratacion, debido a que se presentan algunas falencias en el servicio prestado
por el personal del Apartahotel del Rio como en el caso del aseo, recepcion y
botones, generando menores expectativas de las esperadas por los clientes del
Apartahotel del Rio; implementando procesos de reclutamiento externo teniendo
como guia los pardmetros expuestos en este modelo, debido a que existe una
gran diversidad para escoger la mejor opcion para el cargo donde se presente la
necesidad de contratar personal. En cuanto al proceso de seleccion, se
implementara el modelo espafiol debido a que el analisis efectuado sobre los
posibles candidatos es exhaustivo, permitiendo que el Apartahotel del Rio mejore
su recurso humano.

! Ibid., p.4.
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2.3. Reclutamiento (III) 2.4. Seleccion

Fuentes de reclutamiento externo:

- archivos de candidatos de procesos de reclutamiento anteriores
- candidatos espontdneos

- recomendaciones de empleados

- anuncios en la empresa

Fases de un proceso de seleccion (Bayén y Garcia, 1992):
1. Proceso de preseleccién
2. Aplicacién de técnicas de seleccién

3. Proceso de decisién final

- colegios profesionales Técnicas de seleccion
- sindicatos a) curriculum vitae
- contactos con centros educativos b) test psicotécnicos (de personalidad, de inteligencia)

- oficinas de empleo
- empresas consultoras
- anuncios en prensa

c) examen de conocimientos
d) examen médico

e) entrevista

- internet,...
Fuente: Modelo Barcelona Viva
2.4. Seleccion (IT) 2.4. Seleccion (III)
Entrevista
1. Fase previa:
- seleccién del entrevistador
Contenido del CV: - preparacidn del entrevistador
- programacién de la entrevista
v datos personales - preparacién de un informe final que recoja los datos obtenidos
- seleccién del entorno apropiado
v datos académicos - citacién de candidatos
) - conocimiento del puesto a cubrir
v datos profesionales - preseleccién (CV y carta de presentacidn) de los candidatos
2. Fase de ejecuci
v otros datos - recepcién y acogida del candidato
v ref q q | - establecimiento de las normas de la entrevista
referencias (opcional) - intercambio de informacién

- recepcién de datos
- preparacion del cierre
- despedida
3. Fase posterior:
- asimilacién de datos
- redaccién del informe final

Fuente: Modelo Barcerlona Viva

Para el control sobre la gestion del personal del Apartahotel del Rio se usara el
modelo del Balance Scorecard de Kotler, mediante el cual se controlara tanto el
personal del Apartahotel del Rio, mirando los objetivos de cada cargo, si fueron
cumplidos y posteriormente que capacidades desarroll6 el personal del
Apartahotel del Rio.

Modelo para la Elaboracioén de un Balanced Scorecard Balanced Scorecard -~ Un Ejemplo

Metodologia para Definir A FACTORES 3 INICIATIVAS Y
la serie de Relaciones de MISION-VISION MEDICIONES

1 por

trimestre

PROCESOS

INTERNOS
CLAVE

1 por

APRENDIZAJE
Y

CRECIMIENTO “Retener a p

Fuente: Modelo Balanced Scorecard Kotler
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4.1.1.3.1. REGLAS DE LIDERAZGO DE JACK WELCH?

Se escogieron seis de las diez reglas del liderazgo de Jack Welch, porque se
pretende que las personas que estén en los cargos que equivalen un alto grado de
liderazgo, deben ser personas correctas, es decir, que den un ejemplo de
laboriosidad, sencillez y humildad para fomentar esa cultura hacia todos los
miembros del Apartahotel del Rio, y de esta forma obtener el respeto y buena
voluntad hacia las 6rdenes por parte del personal.

Los lideres también deben ser perseverantes, deben mostrar un alto grado de
esfuerzo y un manejo eficiente de tiempos, para ser eficaces en las acciones que
se deben llevar a cabo en las empresas; y deben ser personas poco aversas a las
decisiones que equivalen cierto grado de riesgo, con el fin de disminuir las
barreras entre el Apartahotel del Rio y el mercado.

De lo mencionado anteriormente, se puede deducir que los lideres no deben oir,
sino escuchar; no deben ver, sino observar; y no deben reprimir los errores
cometidos, sino ensefiar, con el fin de disminuir la brecha entre lideres y
empleados, respetando la jerarquia, y las opiniones de todo el personal del
Apartahotel del Rio.

e Los lideres cultivan sus virtudes, en el trabajo hay muchas virtudes que se
pueden utilizar: perseverancia, aprovechamiento del tiempo, prudencia,
fortaleza para acabar un trabajo bien hecho inclusive cuando uno esta ya
cansado, optimismo para no desmotivarse facilmente.

e Los lideres crean confianza con su sinceridad, transparencia y meritos: sea
honesto con todo el mundo en la compafia. La sencillez y humildad es
muy importante. No permita que su cargo, sea cual fuere, se le suba a la
cabeza.

e Los lideres no solo deben asegurarse de que los empleados vean la
misién, sino de que la vivan®.

? Se escogio el texto Hablando Claro de Jack Welch por la relevancia que le da al tema del liderazgo, el cual es importante
Eara el manejo del Apartahotel del Rio.
Lead Summaries. Resumen autorizado de: “Winning” por Jack Welch y Suzy Welch. Harper Collins. 2006. p. 4.
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4.1.1.4.ANALISIS FINANCIERO

Este anteproyecto sugiere la implementacion del modelo financiero de Rodrigo
Varela en el Apartahotel del Rio ya que este se ajusta perfectamente a sus
necesidades.

El estudio busca crear la necesidad de fortalecer y generar nuevas entradas,
organizando una mejor gestion de cartera y pago de deudas a proveedores,
implementando la elaboracion del flujo de caja, de tal forma que se ajusten las
entradas y salidas de efectivo de acuerdo a las necesidades del Apartahotel del
Rio. Una de las propuestas es contratar un revisor fiscal externo a los intereses
del Apartahotel del Rio, reestructurando la contabilidad y aplicando eficazmente
las siguientes funciones de la administracion:

e Planeacién: establecer actividades futuras para ejecutarlas en el largo
plazo en el Apartahotel del Rio.

e Coordinacion: determinar qué actividades obtendran mayor prioridad en la
asignacion de recursos monetarios en el Apartahotel del Rio.

e Control* medir los resultados a través de indicadores para elevar el grado
de eficiencia del Apartahotel del Rio.

Se sugiere la proyeccion de estados financieros ademas de elaborar diariamente
el flujo de caja para ejecutar efectivamente la planificacion estratégica.

Asimismo, la oficina de impuestos nacionales (DIAN) tienen las siguientes tasas:

TASAS IMPOSITIVAS
PARA FACTURACION

IVA 10%
RTE.FTE 3,50%
Fuente: DIAN

En el Apartahotel del Rio, se maneja un programa de contabilidad llamado el CG1,
el cual no tiene un fuerte servicio al cliente, causando demoras en los procesos del
Apartahotel del Rio, debido a que no se cuenta con una solucion instantanea. Por
lo tanto, este anteproyecto sugerira la implementacién de alguno de los siguientes
programas: ELISA, SIGO y MONICA.

* KAFFURI, Mario. Presupuestos y Gerencia Financiera. Elementos de Presupuestos, Riesgo y Probabilidad. Bogota:
Universidad Externado de Colombia. 1991. p.37.

20



4.1.1.4.1. LA ADAPTACION A LA INFLACION

El Apartahotel del Rio para ejercer una excelente operacion debe, segun expuso
Peter Drucker en el texto la gerencia en los tiempos dificiles, “ajustar las ventas,
los precios, los inventarios, las cuentas por cobrar, los activos fijos y su
depreciacion y las ganancias a la inflacion, no con precisién total, pero si en un
marco razonable de probabilidad”®, para ajustar el Apartahotel del Rio a la realidad
que enfrenta el pais en el tema de inflacion, que “es el incremento del nivel
general de precios”®; de lo contrario, puede significar pérdidas para el Apartahotel
del Rio, causando que su competitividad se vea comprometida por la pérdida de
poder adquisitivo, como consecuencia de la inflacion, y los planes que tenga el
Apartahotel del Rio tengan poca correlacion con la situacién econdémica del pais.

4.1.1.4.2. LA GERENCIA QUE TIENE COMO OBJETIVOS LA LIQUIDEZ Y
LA SOLIDEZ FINANCIERA

La liquidez financiera en el Apartahotel del Rio, es uno de los principales items
que debe tener en cuenta la administracion, porque “la liquidez, a diferencia de las
ganancias comunicadas, representa una medida razonable digna de confianza,
aun en épocas de inflacién”’, por la importancia de este indice, que orienta al
Apartahotel del Rio en cuanto a sus finanzas, ya que provee el margen de
liquidez, mediante el cual debe regirse la operacién, ya que si esta por debajo,
puede tener consecuencias graves sobre el Apartahotel del Rio.

Las ventas son un fuerte indice de como esta la operacion de la empresa, porque
éstas son en muchas ocasiones cuentas por cobrar, es decir, dinero con el que no
se cuenta en el momento, mientras que la liquidez provee informacion de cuanto
hay en la caja, es decir, la cantidad de dinero que el Apartahotel del Rio puede
usar. Es importante tener en cuenta que la liquidez es “una necesidad para la

supervivencia®.

4.1.1.5.ANALISIS ECONOMICO

Entre una de sus finalidades, este trabajo se propone establecer un mejor orden
econémico de la empresa, proyectando balances generales y estados de
resultados para determinar la viabilidad de una inversion para este proyecto, y
crear una organizacion que permita controlar eficazmente el esquema de costos y
gastos minimizandolos, disefiando una nueva estrategia de precios que maximice

® DRUCKER, Peter. La Gerencia en Tiempos Dificiles. Espafia: Ediciones Orbis, 1980. p. 6.
® MANKIEW, Gregory. Macroeconomia. Bogota: Mayol Ediciones, 2005. p 40.

" DRUCKER, Op.citp., p. 9.

8 Ibid., p. 9.
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las utilidades obteniendo asi un excedente que permita desarrollar el proyecto
adecuadamente.

4.1.1.6.ANALISIS TECNICO

El anteproyecto procura a través de esta valoracion, lograr el servicio deseado con
todos los estandares de calidad y costos requeridos donde se pretende identificar
los procesos que se llevan a cabo para el préstamo del servicio como:
“proveedores de las materias primas que se requieren, tecnologias, recursos de
personal necesitado y las formas de operacién”® requeridas por el Apartahotel del
Rio, ajustadas a las necesidades financieras y econémicas.

Se optimizara el proceso con los proveedores diversificAndolos y buscando pagar
sus servicios en el mismo plazo que se reciben ingresos, generando un portafolio
de proveedores pequefio y exclusivo, de tal forma que no se cambie de
proveedores diariamente.

En cuanto a los inventarios, se va a hacer una tabla con todos los productos de
consumo de las habitaciones, ya que al ejecutar el check - out no se hace control
sobre las bebidas y alimentos.

4.1.1.6.1. DISENO Y ANALISIS

La obtencion de la informacién es un proceso complejo en muchas ocasiones,
pero fundamental para la creacion de la estrategia. Por lo tanto, si se desea
conseguir el éxito, es importante tener en cuenta lo dicho por Edward de Bono:
“Para comprender la informacion o para entender situaciones, necesitamos
analizarlas, a través del analisis descomponemos sucesos complejos vy
desconocidos en pequefios fragmentos que podremos reconocer y manipular®.
Seria poco productivo conseguir eficazmente la informacion sino va a ser bien
interpretada, por lo cual, es importante que en el momento de la obtencion de
ésta, se sepa interpretar, analizar y segmentar en prioridades, para conocer cual
es la actualidad tanto interna como externa.

Sin embargo, no todo radica en el analisis, sino en el disefio, teniendo en cuenta lo
expuesto por Edward de Bono en el capitulo de disefio y analisis: “En el andlisis
nos interesa “lo que es”. En el disefio nos interesa “lo que podria ser™**. Bajo este
supuesto, cabe destacar que después de haber analizado la informacion
debidamente, se deben proyectar distintos escenarios para que el proceso de

° VARELA, Op.citp., p. 165.
9 1bid., p. 109.
" Ibid., p. 109.
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toma de decisiones sea eficaz, y de esta forma el Apartahotel del Rio no quede
mal posicionado por una decision errdnea, porque a veces se analizan los hechos
de una sola forma, sin usar las demas perspectivas que se encuentran alrededor
de ellos. Por lo tanto, el Apartahotel del Rio, puede crear estrategias eficaces
siempre y cuando integre los conceptos de disefio y andlisis, debido a que son
complementarios, y donde falte uno, la estrategia no sera exitosa.

Se puede concluir, que el andlisis es el DOFA que va a llevar a cabo el
Apartahotel del Rio, es decir, determinar qué posicion tiene, y el disefio es la
forma en la que va a competir de acuerdo a lo obtenido en la parte del analisis.

4.1.1.7.ANALISIS DE VALORES PERSONALES

El taller de grado, por medio de esta evaluacién, cubre entre uno de sus
propositos la necesidad de “valores éticos, morales y aspectos legales™*? del
personal, el cual es el recurso mas estratégico del Apartahotel del Rio en la
prestacion del servicio, debido a que es quien tiene contacto directo con el cliente.

Por lo tanto, debe tener una excelente presentacion personal y debe estar
capacitado para satisfacer las necesidades de los clientes. También, se busca
implementar una cultura organizacional, la cual permita que el personal tenga
oportunidades de crecimiento y mas dedicacion al trabajo, premiandolo en el dia
del empleado del Apartahotel del Rio, el cual se sugiere que sea escogido por
votacion de todo el personal en este dia obteniendo como premiacion el cargo de
supervision durante un semestre, con el pago de una capacitacion en liderazgo
para desarrollar el grado profesionalismo en este nuevo supervisor.

Al concluir este trabajo, se daran las bases para incrementar las utilidades del
Apartahotel del Rio en un periodo inicial de dos afios comprendidos desde julio de
2008 a julio de 2010.

4.1.1.8. ANALISIS DE MERCADEO

El anteproyecto entregara el analisis de mercados situacional del Apartahotel del
Rio para lo cual Rodrigo Varela plantea:

- La existencia real de clientes.

- Ladisposicion de los clientes para pagar el precio.

- La captacion de las formas de pago.

- La identificacion de las ventajas y desventajas competitivas.

- El entorno econdmico y social del sector en el cual se va actuar.

2 |bid., p.168.
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- Los comportamientos del consumidor.

- Investigacién de mercados aplicada a los habitos de los consumidores del
Apartahotel del Rio.

- Fluctuaciones de la tasa representativa del mercado.

- Los planes estratégicos y las tacticas de mercadeo™.

El propdsito fundamental del uso del modelo es la elaboracion de proyecciones
sobre ventas validas.

El analisis se obtendrd por medio de la combinacion de la investigacion
exploratoria, “que tiene como objetivo primordial proporcionar conocimiento y
comprension del problema que enfrenta el investigador'**, con la descriptiva, “que
tiene como objetivo principal la descripcion de algo, por lo general caracteristicas o
funciones del mercado”*®, debido a que se van a usar datos secundarios obtenidos
de manera cuantitativa como estadisticas de Cotelco, Ministerio de Comercio y
Turismo, Alcaldia de Cali y Gobernacién del Valle del Cauca. También va a ser de
tipo exploratoria, ya que se van a obtener datos primarios cualitativos, “que se
basan en muestras simples que proporcionan puntos de vista y comprension de
problemas”*® como informacion sobre eventos, ferias y congresos, y cuantitativos,
“que son datos cuantificables y se les puede aplicar alguna forma de analisis
estadistico”’, como encuestas personales y entrevistas al personal del
Apartahotel del Rio.

El objetivo del analisis es establecer y propuestas y responder a las dudas que se
tiene sobre la viabilidad del proyecto, en a estrategias de precio, ventas,
promocion y servicio facilitando la toma de decisiones y formulacion de metas y
estrategias que se implementarlas posteriormente.

Como uno de los complementos del andlisis de mercado, se utilizara una parte del
plan de mercadeo, donde se buscara determinar a exactitud qué es lo que ofrece
el Apartahotel del Rio, para después hacer una comparacion con la oferta de la
competencia, estableciendo si el servicio prestado es competitivo en cuanto a
calidad y precio. Finalmente, saber si el Apartahotel del Rio cumple las
expectativas de los clientes o no, para comprobar si éstas difieren mucho del
analisis interno y externo.

¥ VARELA, Rodrigo. Innovacién Empresarial: Arte y ciencia en la creacién de empresas. Colombia: Pearson Education de
Colombia, Ltda, 2001. p. 170.

* MALHOTRA, Naresh. Investigacién de Mercados: Un Enfoque Aplicado. México: Pearson Educacién, 2004. p. 75.

5 |bid., p. 78.

'8 |bid., p. 137.

7 Ibid., p. 137.
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Conoce a Fondo tu Oferta

¢ Qué necesidades del cliente intenta
satisfacer cada uno de nuestros
productos?

m Caracteristicas: temas/tpicos
= Funcionalidad: a quién va dirigido y por qué

= Beneficios: como ayudara al cliente a lograr sus
metas (reduccion de inventarios, servicio al cliente, etc)

= Disponibilidad: fechas, horarios, instructores

10

Conoce a tu Competencia y su Oferta

= Conoce su Oferta mejor que ellos
mismos (caracteristicas, precios,
debilidades).

=No los desestimes, menosprecies 0
desprestigies

= Prepara argumentos para responder
¢Por qué tu producto es mejor?

= Somos los “creadores” del BOK
= Somos la referencia que se usa en el medio

= ;Otros?

APICSRegion VI oderBusiness Consultants

U
APICS Region VI

Fuente: Universidad Tecnol6gico de Monterrey

Border Business Consultants

Conoce a tu Cliente (cont)

=Preglntese:

= ¢ Es bueno mi producto para su negocio?
= ¢ Mi producto le ayudara a mejorar su negocio?
= ¢, Como se lo puedo demostrar?

mAnticipa Preguntas y sus Respuestas
mjHagale Preguntas y Esclchele!

o
APICS Region VI o

Fuente: Universidad Tecnol6gico de Monterrey

4.1.1.8.1. MERCADO HOTELERO Y PERFIL DEL CONSUMIDOR

El mercado hotelero en Cali en general es competido por la afluencia turistica que
tiene esta ciudad. El Apartahotel del Rio, se encuentra en el segmento de hoteles
econdémicos, y posee un 37,20% del mercado hotelero de Cali.

El segmento en el que se encuentra el Apartahotel del Rio es tan competido y es
un mercado que puede ser aprovechado debido a su segmento, el cual va dirigido
a personas de clase media como:

- Turistas nacionales e internacionales que viajan en plan de turismo y
negocios a Santiago de Cali.

- Personas que viven en arriendo, teniendo como estadia minim tres meses
por politica del Apartahotel del Rio.

- Personas que adquieren los servicios del Apartahotel del Rio para plan de
negocios como empresarios 0 empleados de otras ciudades del pais para
prestar servicios temporales en empresas del Valle del Cauca.
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- Empresas que buscan el servicio de eventos, para clientes locales los cuales
contraten los servicios del Apartahotel del Rio.

Por tanto, es importante prestar un servicio de una calidad éptima para no solo
mantener estos tipos de consumidores, sino extender el poder de mercado dentro
de este y otros grupos de personas.

4.1.1.8.2. TENDENCIASY PERSPECTIVAS

Promocioén Turistica del Valle del Cauca

Nombre del Proyecto: Promocién Turistica del Valle del Cauca.

Objetivo: Elevar la capacidad del sector turistico Vallecaucano para acceder al
mercado nacional e internacional, mediante la realizaciéon de un programa de
promocion turistica.

Recursos: $141.296.000

Poblacién Objetivo: 266.440 personas del sector turistico.
Principales actividades:

- Talleres de promocion turistica

- Constitucion de redes teméticas de turismo.

- Elaboracion de Inventarios turisticos.

- Participacion en ferias y eventos.

Fuente: www.valledelcauca.gov.co

Proyecto regional para el encadenamiento turistico

Nombre del Proyecto: Proyecto regional para el encadenamiento turistico del norte,
centro, sur y pacifico.

Objetivo: Propiciar el transito del sector turistico Vallecaucano hacia una actividad
dinamica y con claras expectativas de expansion.

Recursos:$ 141.296.000

Poblacién objetivo: 630 empresarios turisticos

Principales Actividades:

- Constitucion de Centros Productivos de Informacion Turistica - CPITs.

- Apoyo a Iniciativas empresariales turisticas - Proyecto Territorio Paraiso

- Programa de sensibilizacion y capacitacion en fortalecimiento Organizacional del
sector turistico Vallecaucano.
Fuente: www.valledelcauca.gov.co

De acuerdo a los cuadros expuestos anteriormente, se puede deducir que se
incentiva el sector del turismo en el Valle del Cauca, buscando como poblacion
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objetivo 266.440 personas del sector turistico y 630 empresarios turisticos,
mejorar los resultados de esta industria en el Valle de Cauca.

Mediante estos programas, se busca no solo atraer turistas nacionales, sino
internacionales. El Apartahotel del Rio, puede visualizar esta oportunidad para
aumentar su poder de mercado, aprovechando este subsidio que esta brindando
la Gobernacion del Valle del Cauca.

Es importante tener en cuenta la situacion del trafico de Bogota, la cual esta
influyendo a muchos empresarios a mover sus empresas hacia otras ciudades, por
lo cual es importante tener un alto grado de conocimiento sobre esta situacion
para buscar otra forma de aumentar su mercado, ya que si las condiciones son
favorables para el departamento del Valle del Cauca, el Apartahotel del Rio podra
usarlas para su crecimiento.

4.1.1.8.3. ESTADO ACTUAL
¢QUIEN ES EL APARTAHOTEL DEL RiO?

El Apartahotel del Rio, es una entidad hotelera especializada en la prestacion de
los servicios de hoteleria, arriendo, eventos y recreacion. Sus instalaciones
cuentan con una capacidad de treinta habitaciones, las cuales se dividen en:

Habitaciones sencillas
Habitaciones dobles
Habitaciones triples
Habitaciones cuadruples
Habitaciones junior
Habitaciones junior suite
Habitaciones suite principal

Las tarifas de habitaciones se dividen en dos paquetes:

HABITACION TARIFA
HABITACION SENCILLA $ 99.000,00
HABITACION DOBLE $ 119.000,00
HABITACION TRIPLE $ 150.000,00
HABITACION JUNIOR $ 135.000,00
HABITACION J. SUITE $ 155.000,00
HABITACION S. PRINCIPAL | $ 260.000,00
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Las tarifas incluyen IVA, desayuno americano, llamadas locales, parqueadero,
servicio de piscina, gimnasio y bafio turco, servicio de lavanderia e Internet
inalambrico.

El segundo paquete se muestra a continuacion:

. TARIFA
HABITACION CORPORATIVA

HABITACION SENCILLA $ 90.000,00
HABITACION DOBLE $ 111.000,00
HABITACION TRIPLE $ 136.000,00
HABITACION CUADRUPLE $ 161.000,00
HABITACION JUNIOR $ 108.500,00
HABITACION J. SUITE $ 115.000,00

Las tarifas incluyen IVA, desayuno americano, llamadas locales, parqueadero,
servicio de piscina, gimnasio, bafio turco, e Internet inalambrico. Para este
paquete se debe anexar a la reserva: carta de solicitud de alojamiento, certificado
de camara y comercio, y el Rut.
4.1.1.8.4. COMPETENCIA

COMPETENCIA DIRECTA

HOTELES ESTRATOS 3Y 4

NO.
NOMBRE HABITACIONES
Apartahotel del Rio 30
Casa Hostal
8
Imbanaco
Hotel Cali Real 40
Hotel Mudejar 32
Hotel Pension Stein 28
Hotel San Antonio
21
Plaza
Hotel Santiago de Cal 64
Hotel Turistico la Luna 60

Fuente: www.cali.gov.co
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COMPETENCIA ESTRATOS 3Y 4 ZONA NORTE

NO.
NOMBRE HABITACIONES
Hotel Pensién Stein 28

Fuente: www.cali.gov.co

COMPETENCIA REGIONAL

BUENAVENTURA
NOMBRE
Gran Hotel
Hotel Estacion
Hotel Plazamar Ltda
ARMENIA

NOMBRE
Armenia Hotel S.A.

Hotel Bolivar Plaza

Hotel Castillo Real de
Armenia

Hotel Centenario

Hotel Zuldemaida
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COMPETENCIA INTERNACIONAL

HOTEL

Four Points Sheraton

GHM Comfort Torre de Cali

Hoteles Royal

Hotel Dann Cali

4.1.1.8.5. LA NECIlEBSIDAD DEL PENSAMIENTO CREATIVO EDWARD DE
BONO

Se escogié a Edward De Bono para la parte de la imagen del Apartahotel del Rio,
ya que para aumentar su mercado necesita mejorarla, y este autor muestra cOmo
se pueden integrar los conocimientos creativos con nuevas herramientas para
llevar a la accion ideas innovadoras de una forma que sean efectivas.

Este autor se puede aplicar al Apartahotel del Rio en la época de temporadas
altas, en las cuales se debe innovar, mediante una mejora en el servicio o en la
imagen del Apartahotel del Rio. A su vez, en el texto, se habla de que las ideas
gue lleven a errores no deben ser castigadas, ya que al hacerlo, se esta cerrando
la creatividad de la persona, generando tanto restricciones al cargo, como al
Apartahotel del Rio en general.

Algo que se debe tener como prioridad en cuanto a aplicacién en el Apartahotel
del Rio, es que para ser creativo no se debe olvidar la parte analitica y disefio, las
cuales son vitales para manejar datos, de acuerdo a escenarios reales, que
posteriormente seran objeto de analisis, y después de cumplir este paso, se debe
generar un disefo de posibles escenarios, para la toma de decisiones.

Por lo tanto, se debe usar la creatividad en ambos pasos, porque al usarla en la
obtencion, andlisis y disefio, puede generar ideas con una alta correlacién con la
realidad y a su vez, con un alto grado de eficacia en el momento de
implementarlas.

'8 Se escogid el texto El Pensamiento Creativo de Edward De Bono, con el fin de generar un sentido de creatividad e
innovacion en el Apartahotel del Rio.
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4.1.1.8.6. BENEFICIOS DEL PENSAMIENTO CREATIVO SEGUN EDWARD
DE BONO

Al trabajar usando el pensamiento creativo, se deducen “tres niveles de beneficios:
la comprension de la naturaleza y la l6gica de la creatividad, el deseo y la voluntad

de hacer un esfuerzo creativo y las herramientas, las técnicas y los métodos™®.

El ser creativo no es nada facil, porque requiere un proceso de decision entre una
cantidad de ideas, ya que estas “deben tener algln rasgo singular o raro”?°. Para
el Apartahotel del Rio, se sugiere generar un valor agregado, ser innovadoras y
deben generar ventajas competitivas, superando las expectativas de los clientes.

La creatividad, segun Edward de Bono, es importante el factor motivacion y sélo
requiere: “inversién de tiempo, esfuerzo y atencién”?!, ya que si no existe la
motivacion integrada con la voluntad, el proceso no tendra éxito alguno. Para el
Apartahotel del Rio, es importante que al crear el area de mercadeo, tenga
presente lo mencionado anteriormente, para innovar.

Lo expuesto por Edward de Bono sera aplicado en la parte del arreglo del logo, de
la carta y el brief del Apartahotel del Rio, con lo cual se busca generar un valor
agregado para todos los clientes que adquieren los servicios del Apartahotel del
Rio, ya que no se la ha dado la relevancia necesaria a este tema.

4.1.1.9.ANALISIS LEGAL Y SOCIAL

La investigacion pretende poner dentro de las prioridades, la necesidad que el
Apartahotel del Rio logre alinear su estructura con las reglamentaciones y leyes,
viendo qué tipo de sociedad lo rige, su responsabilidad social y permisos, entre
otros, para elevar la categoria del Apartahotel del Rio. También, se busca lograr
qgue los impactos como social, econémico, cultural y ecolégico beneficien a la
sociedad.

4.2. MARCO HISTORICO
4.2.1. ANTECEDENTES
El Apartahotel del Rio, se encuentra ubicado en la zona norte, en la direccion

Avenida 2 Norte No. 21N-05. Fue creado en el afio de 1999, por Rosa Maria
Sandoval Fernandez y Blanca Stella Plascencia Navarro, participando cada una

* DE BONO, Edward. El Pensamiento Creativo: El poder del pensamiento lateral para la creacién de nuevas ideas. Espafia:
Paidos Plural, 1994. p. 27.
2 |bid., p. 28.

! Ibid., p. 30.
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con el 50% sobre el Apartahotel del Rio. La inversion se destino a la compra de un
edificio, que prestaba sus instalaciones para oficinas, adecuando en la puesta en
marcha del Apartahotel del Rio, fue de $10.000.000, dividido en 10.000 cuotas de
valor nominal de $1.000 cada una distribuidos asi:

Rosa Maria Sandoval Fernandez, con aportes de $5.000.000, y Blanca Stella
Plascencia Navarro con aportes de $5.000.000, siendo esta una sociedad de
responsabilidad limitada.

4.3. MARCO CONCEPTUAL

En el Apartahotel del Rio, se manejan conceptos para los servicios que éste le
presta a sus clientes, lo cual es importante porque crea conciencia y sabe quién es
el Apartahotel del Rio. Este glosario tiene como objetivo delimitar las funciones, y
darle parametros a seguir a los empleados en cuanto a procedimientos y a los
clientes en cuanto a orden y operacion de las actividades del Apartahotel del Rio.

A continuacién se enunciaran y definirdn los servicios que conforman el portafolio
del Apartahotel del

El Apartahotel del Rio presta los servicios de:

- Apartahotel: presta el servicio de hoteleria para corto y largo plazo.

- Hoteleria: esta enfocada para personas que se hospedan por un tiempo
determinado, y a las cuales se les prestan los servicios de recreacion, turismo
y negocios, por el pago de una tarifa dependiendo del tipo de habitacién que
escojan.

- Aseo: se le presta el servicio de aseo tanto a las habitaciones arrendadas
como a los turistas.

- Tarifa: es el monto que se le cobra a los turistas por el servicio de hoteleria.

- Lavanderia: servicio prestado de lavanderia tanto para los arrendatarios
como para los turistas.

- Zona de recreacion y deportes: presta el servicio de piscina, gimnasio,
bafios turcos y minibar.

- Eventos: para este servicio hay una sala adecuada para recreacion,
negocios o conferencias.

- Botones: personas encargadas de llevar el equipaje de los clientes al cuarto.

- Restaurante: presta el servicio solo en la hora del desayuno.

- Sala audiovisual y computacion: se presta el servicio de Internet, y de
computacion para los usos personales de cada cliente.

- Check-in: registro en la recepcion del hotel.

- Check-out: registro de salida en la recepcién del hotel.

- Brief: resumen de negocio.
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5. DISENO METODOLOGICO PRELIMINAR

La investigacion va a ser de tipo descriptiva, y exploratoria, porque se van a usar
datos secundarios obtenidos de manera cuantitativa como estadisticas de Cotelco,
Ministerio de Comercio y Turismo; informacion sobre eventos, ferias y congresos
en la Alcaldia de Cali y Gobernacion del Valle del Cauca. También va a ser de tipo
exploratoria, ya que se van a obtener datos primarios cualitativos y cuantitativos
como encuestas personales y entrevistas.
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FUENTES DE

OBJETIVOS ACTIVIDAD HERRAMIENTAS ASIGNATURA INFORMACION
Mejorar la imagen del Apartahotel del Rio MOdlflcaT el~br|ef, pagina web y
disefiar volantes
Ampliar portafolio de servicios Creacion de paquetes turisticos Edwardl De
Fundamentos de | Bono, Alejandro
L . L Investigacion de mercadeo, Jauregui,
Investigacion de mercados Encuestas y entrevitas telefonicas mercados, métodos Investigacion de Naresh
de creatividad y mercados, Malhotra,
. . o entrevistas Gerencia de DANE,
A]usta;rlgs E;egg’:nd;géiiﬁ?h;ﬁllgzl Rio Andlisis de la competencia telefénicas Mercadeo y COTELCO,
paraq P Creatividad | Alcaldia de Cali,
Gonzalo Alegria
Mejorar el servicio al cliente Creacion de un apoyo logistico
) para el check in y check out
Elaboraciéon de presupuestos
Controlar los flujos de efectivo
Agilizar la gestion de cartera Gerencia
financiera,
Implementacion de indicadores de Gestion Gregory
Generar un mayor seguimiento a la gestion Presupuestos, VPN, Proyectos, Mankiew,
gestion financiera costos, gestién de ~ Modelos Rodrigo Varela,
Contratar un revisor fiscal cartera Financieros en Mario Kaffuri,
Excel y BANCOLDEX
Ajustando la inflacion y teniendo Administracién
Proyectar los estados financieros como parametros las necesidades de Tesoreria
de liquidez
Disminuir costos que no sean necesarios Discriminacién y posterior analisis
de costos
. . Mejor ubicacién y . .
Optimizar el uso del centro de negocios Mejorando el uso ‘.je imagen y de métodos de Gestién de Jorge Rosillo,
espacios creatividad proyectos Rodrigo Varela

ADMINISTRATIVA

Implementar cargos estratégicos

Disefiar organigrama

Diversificar portafolio de proveedores

Crear una base de datos de
proveedores

Establecer metas tanto a corto como a
largo plazo

Medicién con indicadores por area

Planeacion, Control,
Estructura
Organizacional,

Ejecutar la planificacién estratégica

Andlisis interno, Externo,
Formulacién e Implementacién

Planificacion
estratégica y
Procesos

Implementar alianzas estratégicas

Negociar con Comfort Car
Service(Paquetes turisticos)

Especificar los procesos administrativos

Manual de funciones y
documentacién de los procesos

Introduccién a la
Administracion,
Procesos y
Teoria
Administrativa y
Estrategia

Peter Drucker

Mejorar el grado de los servicios de aseo
y habitacién

Capacitacion y charlas mensuales

Estimular las sugerencias e innovacién en
el personal corporativo del Apartahotel del
Rio

Crear un buzén de sugerencias

Procesos de
Reclutamiento,

Construir una cultura organizacional que
destaque el Apartahotel del Rio se
destaque frente a la competencia y

permita mayor adaptabilidad a los

Reuniones mensuales donde se
hable de la situacion actual del
Apartahotel del Rio, donde se

escoja un representante del

retroalimentacion sobre las

personal operativo para hacer una

Organizacional

Motivacién y Cultura

Comportamiento
Organizacional,
Gestion del
Talento Humano
y Desarrollo
Humano

Jack Welch

condiciones

cambios del entorno
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TALLER DE GRADO (PARTE 2)
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6. PLAN MERCADEO

6.1. INVESTIGACION DE MERCADOS

SERVICIO DEL APARTAHOTEL DEL RIO

Determinar cudl es la percepcion del cliente con respecto al servicio del Apartahotel
del Rio.

1. ¢Considera Ud. que el servicio del Apartahotel del Rio es?

A. Excelente, B. Bueno, C. Regular, D. Malo.
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TURISTA ARRENDATARIO OTROS

W A EXCCELENTE 14 0 4
HB.BUENO 22 2 2
C. REGULAR 0 2 0
HD. MALO 1 0] 0

De los clientes encuestados de la clase de turista veintidds (22) clientes, siendo la
mayoria piensa que el servicio del Apartahotel del Rio es bueno, mientras que catorce
(14) clientes piensan que el servicio es excelente , cero (0) clientes piensan que tiene
un servicio Regular y un (1) cliente piensa que el servicio es malo; de la clase de
Arrendatarios dos (2) clientes piensan que el servicio es bueno, dos (2) clientes
piensan que el servicio es regular, cero (0) clientes piensan que el servicio es
excelente y cero (0) clientes piensan que el servicio es malo, de la clase de otros seis
(6) clientes piensan que el servicio es excelente, cuatro (4) clientes piensan que el
servicio es bueno, dos (2) clientes piensan que el servicio es regular y cero (0) clientes
piensan que el servicio es malo.
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INFRAESTRUCTURA DEL APARTAHOTEL DEL RIO

Determinar cudl es la percepcién que tiene el cliente hacia la infraestructura del
Apartahotel del Rio.

1. ¢ La infraestructura del Apartahotel del Rio en cuanto a instalaciones es?

A. Adecuado, B. Aceptable, C. Inaceptable.

4 ™\

INFRAESTRUCTURA

NUMERO DE PERSONAS

A. ADECUADO B. ACEPTABLE | C. INACEPTABLE
B TURISTA 22 13 2
B ARRENDATARIO 1 3 0
OTROS 6 0] 0
. J

De los clientes encuestados de la clase de turista veintidos (22) clientes que siendo la
mayoria piensa que la infraestructura del Apartahotel del Rio es Adecuado, mientras
que trece (13) clientes piensan que la infraestructura es aceptable, dos (2) clientes
piensan que la infraestructura es inaceptable; de la clase de Arrendatarios un (1)
cliente piensan que la infraestructura es adecuada, tres (3) clientes piensan que la
infraestructura es aceptable, cero (0) clientes piensan que la infraestructura es
inaceptable; de la clase de otros seis (6) clientes piensan que la infraestructura es
adecuada, cero (0) clientes piensan que la infraestructura es aceptable y cero (0)
clientes piensan que la infraestructura es inaceptable.
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COSTOS DEL APARTAHOTEL DEL RIO

Determinar cual es la percepcién que tiene el cliente hacia los costos del Apartahotel
del Rio.

1. ¢ Los costos del servicio prestado en el Apartahotel del Rio son en su concepto?

A. Altos, B. Razonables, C. Econémicos.

4 N
7))
<
=
o]
N
o
w
o
w
o
o]
o
Ll
=
2
=
A.ALTOS
B. RAZONABLES
C. ECONOMICOS
A.ALTOS B. RAZONABLES C. ECONOMICOS

B TURISTA 2 34 1

B ARRENDATARIO 0] 3 1

OTROS 0] 6 0

. /

De los clientes encuestados de la clase de turista treinta y cuatro (34) clientes siendo
la mayoria piensa que los costos del Apartahotel del Rio son Razonables, mientras
gue dos (2) clientes piensan que los costos son altos, un (1) cliente piensa que los
costos son economicos; de la clase de Arrendatarios tres (3) clientes piensan que los
costos son razonables, cero (0) clientes piensan que los costos son altos, un (1)
cliente piensa que los costos son econémicos; de la clase de otros seis (6) clientes
piensan que los costos son razonables, cero (0) clientes piensan que los costos son
Altos y cero (0) clientes piensan que los costos son economicos.
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ATENCION EN EL APARTAHOTEL DEL RIO

Determinar cual es la percepcién que tiene el cliente de la atencion del Apartahotel del
Rio.

1. ¢ Como califica Ud. la atencién y prestacion del personal del Apartahotel del Rio?

A. Excelente, B. Bueno, C. Regular, D. Malo.

4 ™\

ATENCION

NUMERO DE PERSONAS

REG%LAR D. MALA
A. EXCELENTE B.BUENA C.REGULAR D. MALA
®mTURISTA 19 17 1 0
= ARRENDATARIO 0 2 2 0
OTROS 5 1 0 0
— /

De los clientes encuestados de la clase de turista diez y nueve (19) clientes siendo la
mayoria piensa que la atencién del Apartahotel del Rio es excelente, mientras que diez
y siete (17) clientes piensan que la atencién es buena,dos (2) clientes piensan que la
atencion es regular y un (1) cliente piensa que la atencion es mala; de la clase de
Arrendatarios cero (0) clientes piensan que la atencién es Excelente, dos (2) clientes
piensan que la atencién es buena, dos (2) cliente piensa que la atencion es regular y
cero (0) clientes piensan que la atencion es mala; de la clase de otros cinco (5)
clientes piensan que la atencion es excelente, un (1) cliente piensan que la atencién es
buena, cero (0) clientes piensan que la atencion es regular y cero (0) clientes piensan
que la atencién es mala.

39




UBICACION DEL APARTAHOTEL DEL RIO

Determinar cudl es la percepcion del cliente con respecto a la ubicacion del
Apartahotel del Rio.

1. £ Segun su opinién la ubicacién del Apartahotel del Rio es?

A. Buena, B. Regular, C. Mala.

4 . ™
UBICACION
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A.BUENA B. REGULAR C. MALA

B TURISTA 36 1 0
B ARRENDATARIO 2 1 1
OTROS 5 1 0
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De los clientes encuestados de la clase de turista treinta y seis (36) clientes siendo la
mayoria piensa que la ubicacién del Apartahotel del Rio es buena, mientras que un (1)
cliente piensan que la ubicacion es regular, cero (0) clientes piensan que la ubicacion
es mala; de la clase de Arrendatarios dos (2) clientes piensan que la ubicacién es
buena, un (1) cliente piensan que la ubicacion es regular, un (1) cliente piensan que la
ubicacion es mala, de la clase de otros cinco (5) clientes piensan que la ubicacion es
buena, un (1) cliente piensan que la ubicacién es regular, cero (0) clientes piensan que
la ubicacion es mala.
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PLANES TURISTICOS DEL APARTAHOTEL DEL RIO

Determinar cual es la percepcién del cliente con respecto a que planes turisticos les
gustaria que el hotel implantara.

1. ¢ De los siguientes paquetes turisticos cuales considera atractivos para tomar
durante la estadia?

A. Aventura, B. Cabalgata, C. Ecoldgico, D. Shopping, E. Religioso, F. Relajacion.

PLANES TURISTICOS
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AVENTURA |CABALGATA|ECOLOGICO| SHOPPING | RELIGIOSO RELA;IAGO

B TURISTA 14 5 13 5 2 16

B ARRENDATARIO 0] 0] 0 0] 0 1

OTROS 1 1 2 1 0 2

De los clientes encuestados, (16) clientes siendo la mayoria votaron a favor de que se
implantaran planes turisticos que tuvieran que ver con relajacion y descanso; (14)
clientes votaron por que se implantaran planes que tuvieran que ver con aventura; (13)
clientes votaron con que se implantaran planes ecoldgicos, estos fueron los planes por
los que mas se inclina la gente y que posiblemente, el Apartahotel del Rio se enfoque
mas para tratar de implantarlos en sus instalaciones para sus clientes.
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6.1.1. OBJETIVOS, ANTECEDENTES Y JUSTIFICACION DEL PROYECTO
OBJETIVOS

e Determinar la calidad del servicio prestado en el Apartahotel del Rio.

e Detectar las falencias de la infraestructura del Apartahotel del Rio.

e Analizar si los costos del servicio son competitivos con respecto al
servicio prestado y al mercado en el que se encuentra.

e Observar como es la atencion prestada al cliente en el Apartahotel del
Rio.

e Identificar las ventajas de la ubicacién del Apartahotel del Rio con
respecto a la competencia.

ANTECEDENTES

Debido a las fallas presentadas en cuanto a organizacion de la estructura
administrativa, no habia parametros que establecieran los procedimientos que
debia a llevar a cabo el personal tanto administrativo como operativo del
Apartahotel del Rio, afectando negativamente la imagen que tenian algunos
clientes.

Basicamente, el Apartahotel del Rio se administraba empiricamente o por
conocimientos no basados en investigaciones, ignorando instrumentos como
encuestas o0 herramientas de evaluacion del servicio, para tener una visibn mas
clara de las problematicas y de como administrar el negocio.

JUSTIFICACION

A partir de los antecedentes y los objetivos, se elaboré esta investigacion de
mercados, con base a la poca informacién que se tenia acerca de la percepcion
de los clientes en cuanto a temas criticos como: el servicio, atencion al cliente,
precios, infraestructura y ubicacion.

Por medio de esta investigaciéon descriptiva, se estd apenas conociendo el
mercado, ya que la administracién antigua jamas realiz6 estudios de este tipo,
dejando una vision nublada para la nueva administracion en cuanto a los objetivos
mencionados anteriormente.
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A partir de esta encuesta, se generd una visibn mas amplia para la administracion
del Apartahotel del Rio y las estrategias que estdn mencionadas posteriormente.

6.1.2. CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

e Servicio poner porcentajes: la mayoria no considera que es excelente, lo
cual indica que se debe mejorar el servicio al cliente y hacer una
segmentacion de los servicios que da el Apartahotel del Rio, para mejorar
la oferta y de esta forma la percepcion que tienen los turistas y los clientes
gue se hospedan con tarifa corporativa. ElI Apartahotel del Rio se
encuentra en una buena posicion, pero requiere ser excelente para llegar
a la obtencion de la ventaja competitiva.

e Infraestructura: para la gran mayoria de turistas, la infraestructura del
Apartahotel del Rio es adecuada y aceptable, de igual forma para los
arrendatarios y otros tipos de clientes. Para demostrarle a todos los
clientes lo adecuada que es la infraestructura del Apartahotel del Rio, se
debe hacer énfasis en mejorar el aseo del Apartahotel del Rio y el
mantenimiento a sus instalaciones para mejorar la percepcion de
aceptable a buena.

e Costos: el 95% considera que los costos que paga por el servicio prestado
son razonables y econdmicos, mientras que el 5% opina que son altos. El
Apartahotel del Rio debe generarle un mayor valor a su servicio ofreciendo
mas descuentos o servicios para hacer el precio mas atractivo, el cual es
conforme a la mayoria de las expectativas de los clientes. El margen de
precios debe ser reevaluado y de esta forma determinar que paquetes de
servicios 0 descuentos son mas rentables y atractivos para los clientes.

e Atencion: se puede concluir que para la mayoria de los clientes, la
atencién es excelente, pero para tres clientes fue regular, por lo cual se
sugiere mantener las politicas de atencion al cliente y darle un mejor
seguimiento a la parte de recursos humanos, usando las estrategias
implementadas por este plan de negocios, con el fin de obtener mejores
resultados.
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e Ubicacion: para el 91% de los clientes la ubicacion del Apartahotel del Rio
es buena, mientras que para el 9% restante es regular y mala,
sugiriendole al Apartahotel del Rio aspectos concernientes a la pagina
web.

e Planes turisticos: los planes turisticos que tuvieron mayor aceptacion
dentro los clientes del Apartahotel del Rio, dentro de los cuales se
encuentran relajacion, aventura y ecoturismo, para lo cual el Apartahotel
del Rio debe usar este precedente como herramienta para profundizar
mas sobre esta tendencia y realizar los pasos necesarios para llevar esta
idea a cabo, como buscar los transportes y contactar los lugares como
destino turistico del Apartahotel del Rio, atrayendo mas clientes y ventas
para el Apartahotel del Rio.

6.1.3. ANALISIS DEL SECTOR

Colombia registra un crecimiento del 15% en el sector hotelero, dejando entrever
una mayor rentabilidad en el afio de 2007, y con las noticias en cuanto al tema de
seguridad, ya que los indicadores han disminuido, trayendo de regreso la
confianza a los colombianos y a los extranjeros, quienes no tenian una buena
imagen de Colombia.

Segun Proexport, “el sector contribuye con el 1.9% del total del PIB, aporta el
7.5% del total de la inversidn en capital con US$ 3.431 millones, y genera 386.000
empleos directos; el equivalente al 1.8% del total de empleos en el pais"?.

Esta misma fuente afirma una tasa de crecimiento del 13,5%, la cual es mayor a la
tasa de crecimiento mundial, siendo ésta del 6%, mostrando a Colombia como un
futuro potencial en cuanto al turismo. El Valle del Cauca posee un atractivo cultural
muy alto, como por ejemplo: las ferias de Cali, sus sitios turisticos, sus paisajes,
su gente calida, su gastronomia, su musica y su clima, los cuales generan
afluencia de turistas nacionales y extranjeros.

22 http://www.proexport.com.co/VbeContent/library/documents/DocNewsNo5709DocumentNo5572.PDF
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PORCENTAJE DE OCUPACIONHOTELERA POR ZONAS
DICIEMBRE 2007 vs DICIEMBRE 2006

i

it
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Fuente: Cotelco

En el Valle del Cauca el sector aumentd, ubicandose alrededor del 42% en
porcentaje de ocupacion, siendo esto una oportunidad para el sector tanto para
2007 como para los proximos afios manteniendo las politicas actuales e
implementando nuevas para el mejoramiento del sector.

6.1.4. ANALISIS DEL MERCADO

El mercado objetivo es de personas desde los 20 afios 0 mas, que se encuentren
en estratos desde el 3 en adelante; que sean turistas, comerciantes, empresarios,
trabajadores e instituciones que vayan a realizar alguna labor que dure cierto
tiempo en Cali.

Al efectuar las 49 encuestas en el Apartahotel del Rio, se busc6 saber cémo se
encontraba la calidad del servicio, si los precios son accesibles para los clientes o
no, determinar si la ubicacion del Apartahotel del Rio es estratégica, y en general
que tal es el Apartahotel del Rio para todas las personas que han adquirido sus
servicios.

La participacion del Apartahotel del Rio es de un 37,20% en el mercado de hoteles
de tercera gama, como se puede ver en el cuadro a continuacion:
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HOTELES TERCERA GAMA

HOTEL VENTAS % PARTICIPACION

APARTAHOTEL DEL RIO $ 1.269.165.752,00 37,20%
COMFENALCO $  242.072.562,00 7,10%
CASA FRANCO $ 95.729.000,00 2,81%
HOSTAL SANTA RITA $ 89.544.880,00 2,62%
HOTEL CASA REPUBLICANA | $ 157.638.222,00 4,62%
HOTEL IMPERIAL $ 310.947.467,00 9,11%
HOTEL PENSION STEIN $ 560.167.000,00 16,42%
HOTEL SAN ANTONIO PLAZA | $ 46.850.000,00 1,37%
HOTEL TURISTICO LA LUNA $  639.544.334,00 18,75%
TOTAL $ 3.411.659.217,00 100,00%

Fuente: Cotelco

6.1.5. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Entre la competencia del Apartahotel del Rio, se encuentran los siguientes
hoteles, dentro de los cuales, la competencia directa es el Hostal Santarita con
una ocupacion del 53,7% y el Hotel Pension Stein, con un porcentaje de
ocupacion del 74,9%, en comparacion al Apartahotel del Rio que tiene un 58,6%,
lo cual en gran parte se debe a que el Hotel Pension Stein posee menos
habitaciones que el Apartahotel del Rio, lo cual facilta que su promedio de
ocupacion sea mayor al Apartahotel del Rio.

HAB. HAB. TAR. HUESPEDE
ESTABLECIMIENTO UB. HAB. OCUP. DISP. % OCUP. PROM. EX'Il'JRiNJERSS
APARTAHOTEL DEL RIO Cali 72 25.5634 14.967 | 58,6% 84.798 522

COMFENALCO Yanaconas 42 | 15.330 6.162 | 40,2% 39.285 -
CASA FRANCO Cali 7 22555 1.117 | 43,7% 85.702 73
HOSTAL SANTA RITA Cali 6 2.360 1.268 | 53,7% 70.619 105
HOTEL CASA REPUBLICANA Cali 24 8.843 2.222 | 25,1% 70.944 191
HOTEL IMPERIAL Cali 48 17.368 4592 | 26,4% 67.715 206
HOTEL PENSION STEIN Cali 25 9.006 6.749 | 74,9% 83.000 372
HOTEL SAN ANTONIO PLAZA Cali 21 7.665 937 | 12,2% 50.000 68
HOTEL TURISTICO LA LUNA Cali 60 | 20.457 8.566 | 41,9% 74.661 403

[ TOTALES | | 305] 109.118] 465580 ] 427% [ 73.243] 1.940 |

Fuente: Cotelco
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6.2. ESTRATEGIAS DE MERCADO
6.2.1. CONCEPTO DEL SERVICIO

El Apartahotel del Rio presta los servicios de alojamiento, el cual consta de dos
torres las cuales tienen 75 habitaciones, también tiene gimnasio, sauna, salén de
conferencias y eventos para personas que no se vayan a hospedar en el
Apartahotel del Rio.

6.2.2. ANTES DE IMPLEMENTAR EL PLAN DE NEGOCIOS

—

1 SERVICIO
ALOJAMIENTO

CANAL DE DISTRIBUCION

_—

APARTAHOTEL DEL RiO

3

ESTRATEGIA
MERCADEO

ALOJAMIENTO

Simbolo ‘ Total ‘ Descripcion
T 1 Mucha
importancia

. 1 Prioridad 1

CLIENTES

En la actualidad el Apartahotel del Rio solo maneja dos segmentos los cuales son
clientes institucionales y turistas, a quienes les presta el servicio de hospedaje,
debido a que no se han usado eficientemente los canales de distribucion para
darle un mejor uso al portafolio de servicios del Apartahotel del Rio.

Los institucionales en las temporadas bajas equivalen al 80% de la ocupacion del
Apartahotel del Rio, lo cual se debe a lo mencionado anteriormente en el analisis
de mercado; y los turistas, equivalen al 20% en temporadas bajas, pero el
porcentaje aumenta en diciembre que es la temporada alta en la que el
Apartahotel del Rio maneja un mayor nimero de turistas debido a la feria de Cali,
siendo ésta un evento de alta relevancia.

El Apartahotel del Rio sin manejar estrategias especificas de distribucion, ha

logrado generar un marketing de relaciones con este tipo de clientes, para lo cual
este plan de negocios sugerirA mas estrategias con el fin de adquirir un mayor
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namero de clientes de diferentes segmentos, para darle un mayor valor agregado
al servicio de alojamiento.

En cuanto a la parte de comunicacion, el Apartahotel del Rio no posee una imagen
fuerte que genere una alta recordacion en sus clientes y en el mercado de hoteles
de tercera gama debido a que la inversion en este aspecto no ha sido alta,
generando déficits en cuanto al valor agregado que este puede brindar.

El Apartahotel del Rio sin tener una estrategia de precios, servicio y promocion, es
competitivo en esos temas, debido a que posee precios econémicos con una
excelente calidad de servicio y sabe manejar la parte de promocién cuando son
contratos corporativos, dejando entrever que el Apartahotel del Rio con estrategias
definidas va a tener una mayor participacion en el mercado.

6.2.3. ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

6.2.3.1. CONFERENCIAS Y REUNIONES

O

L 4 REUNIONES

APARTAHOTEL DEL RIiO

DISTRIBUCION

MERCADO

ESTRATEGIA MERCADEO
REUNIONES

Simbolo ‘ Total Descripcion

1 Sala de conferencias
Prioridad 1

1
1 Atencion
1

ot ] ]

Importante
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En este plan de negocios se sugiere un mejor uso al salén y al restaurante del
Apartahotel del Rio, ya que estan adecuados perfectamente para este tipo de
eventos.

El canal de distribuciébn va a ser las personas que efectien reuniones en el
Apartahotel del Rio, las cuales de acuerdo a la estrategia de promocion, hablaran
bien del Apartahotel del Rio con otras personas, y de esta forma se hara una
distribucion del servicio voz a voz a posibles clientes que deseen contratar el
Apartahotel del Rio para efectuar primeras comuniones, bautizos o cumpleafios.

6.2.3.2. HOSPEDAJE

| SERVICIO
ALOJAMIENTO

CANAL DE DISTRIBUCION

—

APARTAHOTEL DEL RiO

4

/(" ESTRATEGIA
MERCADEO

ALOJAMIENTO
Simbolo |Tota| | Descripcion [
]
1 Importante
P CLIENTES °
1 Atencién
Mucha
1 . .
importancia
1 Prioridad 1
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6.2.3.3. TURISTAS

Para llevar a cabo esta estrategia se debe crear una base de datos con los turistas
que se hospeden en el Apartahotel del Rio, y efectuar una encuesta (ANEXO M)
donde se indague si desean volver y para qué temporada lo harian, con lo cual se
llamarian a los que dijeran que si en ambos items mencionados anteriormente con
un mes de anticipacion, por via email o telefonica.

6.2.3.4. CLIENTES INSTITUCIONALES

Al prestar este servicio a empresas, la estrategia que se debe implementar es usar
el email, correo certificado y el teléfono enviando ofertas a empresas en otras
ciudades de Colombia haciendo énfasis en las que se mencionaron en el analisis
de mercado para que alojen a su personal en el Apartahotel del Rio.

Como estrategia de distribucion y comunicacion, se debe mejorar la pagina web
donde se mencionen los servicios prestados para clientes institucionales y habilitar
un correo para posterior comunicacion por parte de los clientes mencionando los
costos del alojamiento, que cubren y aplicar la estrategia de promocion que se
menciona a continuacion.

6.2.4. ESTRATEGIAS DE COMUNICACION
6.2.4.1. BRIEF

Se cre6 un brief (ANEXO B), el cual resume con imagenes quién es el Apartahotel
del Rio y qué ofrece para el mercado en el que se encuentra, donde se muestran
las habitaciones e instalaciones en general.

Este brief va a tener dos aplicaciones. La primera es ponerlo en la pagina web del
Apartahotel del Rio brindando informacion en general para clientes tanto
institucionales como turistas, donde podran conocer a profundidad el Apartahotel
del Rio y detectar las necesidades en ellos de hospedarse. El segundo es
presentarlo en fisico tipo catalogo para cuando se negocie con empresas, donde
se muestre el portafolio de servicios, el cual servirdA como soporte de la
informacion que brinde la persona encargada de llevar a cabo las negociaciones.

6.2.4.2. VIDEO INSTITUCIONAL
Para complementar la informacién brindada por la persona encargada de negociar
y el brief, se sugiere de manera opcional crear un video institucional para reforzar

lo dicho por la personay lo visto en el brief, de tal forma que se refuerce la imagen
en el momento de vender los servicios del Apartahotel del Rio.
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6.2.4.3. MENU DE DESAYUNOS

Durante el desarrollo de este proyecto de grado, el menu de desayunos carecia de
orden y de imagen, lo cual no demostraba la calidad de este servicio donde se
sugirio modificar la imagen del menu de desayunos, con la finalidad de brindar un
mayor valor agregado y cambiar la obsolescencia de las cartas anteriores ya que
no poseia un factor importante que es el logo del Apartahotel del Rio.

6.2.4.4. CONFERENCIAS Y REUNIONES

Como lo muestra la figura a continuacion, al satisfacer a los clientes sean
institucionales o personas naturales podrian ser una potencial conexién entre el
Apartahotel del Rio y nuevos clientes que deseen este tipo de servicios.

El plan de negocios implementa un valor agregado (estrategia de promocion
reuniones y conferencias) a los clientes por medio de un buen servicio y
posteriormente el dia que se efectie la reunion se distribuirdn volantes que
especifiguen la prestacion del servicio para reuniones y conferencias, y de esta
forma, integrar esta estrategia con la de promocion para complementar este
segmento, obteniendo una pequefia participacion, debido a que la capacidad fisica
de las instalaciones no permite albergar a mas de treinta personas(30).

6.2.5. ESTRATEGIAS DE PRECIO

6.2.5.1. HOSPEDAJE

De acuerdo a los resultados arrojados por las encuestas, el precio es razonable
para los turistas, arrendatarios y otros tipos de clientes; por lo tanto, se sugiere no
modificar los precios y darle un mayor seguimiento a las estrategias de logistica
para dar un mayor margen y a su vez generar mayores economias de escala.
6.2.5.2. CONFERENCIAS Y REUNIONES

La tarifa que tiene el Apartahotel del Rio para este servicio es de $ 500.000. Este

plan de negocios sugiere como estrategia, aumentar el precio a $ 900.000, en el
cual se van a incluir: decoracion, pasabocas y bebidas no alcohdlicas.

6.2.6. ESTRATEGIAS DE PROMOCION

51



6.2.6.1. CONFERENCIAS Y REUNIONES

La idea de esta estrategia es llegar a personas naturales donde se les preste el
servicio para: primeras comuniones, bautizos y cumpleafios. El Apartahotel del Rio
para generar un buen marketing de relaciones, al efectuar el contrato por alquiler
del restaurante, va a ayudar con ciertos costos (decoracion, pasabocas y bebidas
no alcohdlicas) incluidas dentro del paquete promocional, con el fin de crear
relaciones de largo plazo con los clientes.

Simultaneamente, se creara una base de datos donde se tenga la informacion de
qué personas naturales de Cali usan frecuentemente este establecimiento para
llevar a cabo sus reuniones, a las cuales no se les cobrara el alquiler al haber
usado el Apartahotel del Rio durante cinco reuniones.

6.2.6.2. HOSPEDAJE
6.2.6.2.1. CLIENTES INSTITUCIONALES

En la parte institucional, se creara una base de datos con las empresas que
contraten los servicios del Apartahotel del Rio, generando asi la mayor y/o menor
frecuencia de los servicios, es decir, se negociara con estas empresas de la
siguiente forma: por cada veinte personas que alojen en el Apartahotel del Rio, se
les dara un hospedaje gratis en tarifa corporativa sin importar la temporada.

6.2.6.2.2. TURISTAS

Al ejecutar lo mencionado en la estrategia de comunicacion y distribucion, el
Apartahotel del Rio ofrecera a los turistas de acuerdo al filtro de la encuesta, un
descuento del 5% en su estadia para cuando haga efectiva esta oferta. En
temporada baja se hard un descuento entre el 10% y 20% dependiendo de la
época.

Con la informacion de la base de datos el Apartahotel del Rio los clientes
obtendran un paquete de acumulacioén turistica, que consiste en que por cada

cinco (5) estadias en el Apartahotel del Rio, obtendran en su proxima estadia un
dia gratis en cualquier temporada.

6.2.7. ESTRATEGIA DE SERVICIO
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Este plan de negocios sugiere un seguimiento a las estrategias de logistica y
recursos humanos en cuanto a meseros, botones y recepcionistas, organizando
sus labores y la forma en la que se lleven a cabo con la finalidad de mejorar la
imagen del servicio que tienen los clientes con respecto al Apartahotel del Rio.

Este plan de negocios sugiere la realizacion de una encuesta (ANEXO M) en el
proceso del check — out, para determinar las falencias en servicio, infraestructura y
precios, las cuales seran tabuladas por el gerente de mercadeo, quien debera
entregar los resultados en las reuniones que se haga con la gerencia general,
haciéndole un mayor seguimiento a eso tres (3) temas, que son de alta
importancia.

También se sugiere de manera opcional, de acuerdo a los resultados obtenidos en
el punto de los paquetes turisticos dejar dos (2) volantes por cada paguete acorde
a los dos que obtuvieron mayor puntaje en la encuesta. Se entregara una lista de
los posibles paquetes turisticos en caso de que los dos (2) mencionados
anteriormente no sean de agrado para el cliente.

7. OPERACION LOGISTICA

7.1. FICHA TECNICA DEL SERVICIO

El Apartahotel del Rio se encuentra ubicado en la zona norte de Cali, siendo un
punto estratégico tanto para la parte turistica como la zona empresarial.

Hacia la parte norte del Apartahotel del Rio se encuentra el Aeropuerto de Cali,
ALFONSO BONILLA ARAGON, zonas francas, ingenios y la planta de Bavaria
entre los centros de negocios mas importantes. La parte de diversion y turistica se
encuentra por la sexta donde hay una gran variedad de restaurantes, discotecas y
el centro comercial mas significativo de Cali que es Chipi — Chape, siendo éste un
punto altamente concurrido.
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Hacia la parte sur de Cali se encuentra la Iglesia la Hermita, y la zona de Cali
Viejo; por el occidente queda el cerro de las tres cruces, ubicAndose en un lugar
altamente estratégico para los clientes a los que le presta el servicio, que son
turistas y comerciantes, donde se busca personalizar el servicio para estos tipos
de clientes.

e Dos (2) torres: Ay B.

e Un (1) ascensor por cada torre.

e Lobby con televisor pantalla 28 pulgadas.

e 80% de habitaciones con vista hacia la calle.

72 habitaciones.

1 Suite: bafio con tina, minibar, cocina, comedor, cama doble y sala.
33 Junior Suite: bafio, minibar, cocina, comedor y cama doble.
14 Junior: bafio, minibar, sala y cama doble.

09 Dobles: bafio, minibar, dos (2) camas sencillas y minisala.
Piscina Panoramica.

Bafio Turco.

Salon de Conferencias.

Sala de Internet.

Restaurante.

Servicio de Bar.

Antena Parabdlica.

Aire Acondicionado.

Parqueadero Privado.

Servicio de Camarera.

¢ Vigilancia 24 Horas.

e Servicio botones 24 horas al dia.

e Servicio recepcionista 24 horas al dia.

e Gimnasio.

7.2. ESTADO DE DESARROLLO

El Apartahotel del Rio se encuentra en la etapa de crecimiento debido a que su
operacion tiene alrededor de cinco (5) afios, donde sus principales servicios que
son el alojamiento y salon de conferencias le han generado un mayor crecimiento
tanto en sus ventas como en sus utilidades, siendo éste punto altamente
importante para aprovechar el mercado en el que se encuentra.
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A pesar del aumento de las utilidades y porcentaje de ocupacion, el REVPAR, el
cual es un indicador que mide el ingreso por cada habitacion disponible en el
Apartahotel del Rio, tuvo una leve disminucion entre el periodo de 2006 y 2007,
por lo cual es de alta importancia aprovechar esta etapa de crecimiento arreglando
las debilidades que puede presentar el Apartahotel del Rio.
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7.3. DESCRIPCION DEL PROCESO

RECEPCIONISTA (3)

=

LIMPIEZA (6)

T . ()

©

)
MESERO (3)

o

)
BOTONES (3)

HABITACIONES

INSTALACIONES - PERSONAL - CLIENTE

El proceso de produccion del servicio del Apartahotel del Rio empieza desde la
construccion de las edificaciones hasta que llega al consumidor final.

Como primer paso esta la construccion de las instalaciones, las cuales estan
adecuadas con bafios, armarios, television y minibar; posteriormente, este servicio
es reforzado por las recepcionistas, botones, el personal del aseo y las meseras,
quienes son la imagen del Apartahotel del Rio en el momento que los clientes
estan consumiendo los servicios de éste.

7.4. ESTRATEGIA OPERACION

7.4.1. INSTALACIONES

Dado que la torre B es mucho mas moderna y reciente que la torre A, se noté un
gran descuido de ésta Ultima en cuanto a iluminacion, pintura y espacios, por lo

cual, este plan de negocios sugiere un mayor mantenimiento a la torre A, logrando
gue ésta se vea limpia y no se note mucho la diferencia entre torres.
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Arreglando la iluminacion en los pasillos, tendra un mayor mantenimiento de ésta,
para que no se pierda tanto visibilidad como presentacion de los pasillos del
Apartahotel del Rio. En cuanto a la pintura, se contratara por servicios a personas
gue estén especializadas en pintar paredes, para reformar y simultdneamente
restarle obsolescencia a la torre A. Finalmente, para preservar el concepto de
espacios, se cambiara la decoracién respetando el espacio de los pasillos debido
a que éstos no poseen la suficiente capacidad para ubicar una alta cantidad de
muebles.

7.4.2. RECEPCION

En el Apartahotel del Rio no se hace un control sobre los inventarios del minibar,
debido a que en el check — out solo se pregunta si se consumio algun producto
pero no se verifica debidamente la entrada o salida de los alimentos y bebidas del
minibar.

Este trabajo sugiere la creacion de una tabla de inventarios (ANEXO), mediante la
cual, la persona encargada de la supervision del personal del aseo haga este
proceso de verificacion y una vez hecho, se dirija a la recepcion para que la
recepcionista cargue las salidas de productos a la cuenta del cliente.

7.4.3. LIMPIEZA

En cuanto al servicio de limpieza, este plan de negocios sugiere como estrategia
la implementacion de un horario donde se especifiquen los turnos y cuartos
correspondientes para el personal del aseo con la finalidad de zonificar mejor a las
aseadoras para evitar cuellos de botella en el proceso, que se presenta a menudo
en el Apartahotel del Rio. Ademas, se sugiere limpiar en horas de almuerzo donde
no hay una alta ocupacion de las habitaciones. Si se va a hacer aseo en horas
distintas al almuerzo se debe llamar a la habitacion para organizar su horario de
limpieza de tal evitando afectar la estadia de los clientes.

7.4.4. BOTONES

Con base a lo visto en el Apartahotel del Rio, habia ocasiones en las que el
botones que estaba de turno no se encontraba en el lobby, por lo cual se sugiere
que debe estar con el maletero pendiente del check —in o check — out.

7.4.5. MESERO

En la hora de desayuno muchas veces las meseras no ejercen su trabajo

adecuadamente debido a que no hay un alto grado de proactividad, por lo cual
este trabajo sugiere que haya una mayor movilidad durante la hora de los
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desayunos, estando pendiente de que necesitan los clientes y no esperar a que
ellos sean los que tengan que verse en la obligacion de llamar a las meseras, por
lo cual, la estrategia a seguir es zonificar el restaurante de tal forma que se
asignen de a tres (3) mesas por mesera para darle eficiencia al proceso del
desayuno, siendo verificado por la jefe de cocina.

También, las meseras deben ejercer el siguiente proceso:

1.
2.

7.5.

Llevar la carta a la (s) mesa (S) que tengan asignadas.

Mientras el cliente escoge que desea de desayuno, debe ir a la cocina y traer
el pedido para otra mesa de su zona.

Tomar nota del pedido del cliente que estaba decidiendo que iba a
desayunar.

Entregar el pedido al cliente mencionado en el paso tres (3).

NECESIDADES DE REQUERIMIENTOS

e Viaje a Cali

e Microsoft Office (Word, Excel, Power Point, Visio)
e Impresion de documentos

e Transporte a entidades

e Archivos sobre turismo
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7.6. PLAN DE COMPRAS E INVENTARIOS
7.6.1. ESTRATEGIA LOGISTICA DE COMPRAS

Este plan de negocios sugiere como prioridad la implementaciéon de cuatro (4)
tablas, las cuales son:

1. Inventario de materias primas (alimentos) en unidades.

2. Cantidades de ciertos ingredientes usadas para el producto final
(desayuno).

3. Obtencion de materias primas (alimentos).

Control de salida de desayunos.

5. Método PEPS (desayunos).

B

7.6.1.1. INVENTARIO DE MATERIAS PRIMAS (ALIMENTOS) EN UNIDADES

El uso de esta tabla (ANEXO C) es para fines de control por parte de la persona
encargada de la supervision de la cocina, mediante la cual podra revisar
semanalmente de acuerdo a las entradas y salidas cuanto se debe comprar de
cada producto y evitar que hayan pérdidas o usos ineficientes de los productos.
Ademas, va a permitir una organizacion del tiempo de forma que optimice la
rotacion del producto evitando que hayan excesos innecesarios o escasez de los
productos en el momento que vayan a ser procesados en los desayunos,
generando un mejor uso del flujo de caja, ya que las compras van a ser
centralizadas, de tal forma que se eviten contingencias las cuales pueden afectar
negativamente el flujo de caja.

Esto como consecuencia de la visita que se realizé al Apartahotel del Rio, se
encontré que en un dia habil no habia producto y como no estaba programado
comprar ese dia el producto, la administracion se vio en la obligacion de comprar
al proveedor que entregara con mayor rapidez el producto, al precio que
estableciera y desestabilizando el efectivo, ya que no estaba dentro de los planes
del Apartahotel del Rio.

7.6.1.2. CANTIDADES DE CIERTOS INGREDIENTES USADAS PARA EL
PRODUCTO FINAL

El uso de estas tablas (ANEXO D) enunciadas anteriormente es para fines de

control por parte del &rea de logistica del Apartahotel del Rio, ya que en ésta area
se debe saber cuanto se gasta de cada alimento para hacer un plato.
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Mediante estas tablas el Apartahotel del Rio evitard excesos innecesarios en el
momento de preparar la comida, sin afectar la calidad de cada plato, y lo mas
importante es que se va a poder llevar un control de qué se gasto, cuanto queda y
cuantos desayunos se hicieron de este producto, de tal forma que coincida la
informacion que lleva gerente de logistica y finanzas.

7.6.1.3. OBTENCION DE MATERIAS PRIMAS (ALIMENTOS)

Con esta tabla (ANEXO E), el cual sera de uso para el jefe de cocina y para el
gerente de mercadeo el Apartahotel del Rio, se determinar4 de una forma mas
especifica cuanto se puede obtener de cada alimento de tal forma que se racione
mejor la comida, evitando desperdicios y usos excesivos, afectando directamente
los inventarios y el flujo de caja del Apartahotel del Rio.

7.6.1.4. CONTROL DE SALIDAS DE DESAYUNOS

Mediante el uso de esta tabla (ANEXO F), se podra determinar cuantos
desayunos fueron entregados a los clientes en un mes, datos que seran de uso
para la proxima tabla que es el método PEPS de desayuno. Simultdneamente,
esta tabla debe ser entregada semanalmente a la parte de ventas.

7.6.1.5. METODO PEPS (DESAYUNOS)

Las unidades de medicion para este método (ANEXO G) van a ser los desayunos,
de tal forma que se sepa cuantos entran y salen semanalmente.

Esta tabla es para fines contables y de compras, de tal forma que se establezca
de una mejor forma una parte del costo de ventas, teniendo en cuenta las pérdidas
por uso excesivo 0 por dafio de los productos, y de esta forma se puedan
provisionar para que no hayan consecuencias negativas sobre el flujo de caja,
ademas de evitar excesos de inventarios de alimentos.

7.6.2. ESTRATEGIA CONTROL DE INVENTARIOS DE MINIBARES, MUEBLES
Y DISPONIBILIDAD DE LAS HABITACIONES

7.6.2.1. RECEPCION

Debido a que no se lleva un control sobre el inventario del minibar de cada cuarto,
este trabajo sugiere la implementacién de la siguiente tabla (ANEXO H) para que
en recepcion se cargue a la cuenta del cliente, debido a que al hacer el check —
out durante el periodo de investigacion del trabajo el control sobre cuanto se
consumié del minibar consistia en una simple pregunta pero no habia alguien que
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comprobara que el cliente estaba diciendo la verdad, lo cual ante un acto de
deshonestidad para evitar el pago extra por el consumo del minibar puede
significar pérdidas para el Apartahotel del Rio. Por lo tanto, se sugiere la
implementacion de la siguiente tabla:

7.6.2.2. JEFE DEL PERSONAL DE ASEO

Para que este proceso sea eficiente, se sugiere que en el momento en el que el
cliente esté haciendo el check — out, el jefe del personal de aseo ingrese a la
habitacién diligenciando el formato (ANEXO ) y posteriormente llevandolo a
recepcion para realizar el respectivo cargo a la cuenta usando la tabla enunciada
anteriormente, donde la recepcionista cargara a la cuenta o no.

@,
N o[y
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7.6.2.3. CONTROL DE MUEBLES Y ELECTRODOMESTICOS DE LAS
HABITACIONES

Es importante controlar de cuantos muebles y electrodomésticos poseen las
habitaciones del Apartahotel del Rio, y también es necesario saber de esas
cantidades, cuantos deben ser reemplazados o arreglados. Por lo tanto, el
Apartahotel del Rio sugiere que se diligencie la tabla sugerida (ANEXO J).

7.6.2.4. CONTROL DE DISPOSICION DE LAS HABITACIONES

Es necesario diligenciar el formato sugerido (ANEXO K) en el cual se especifiquen
las habitaciones disponibles, de tal forma que esta informacion se encuentre
actualizada en la recepcion para evitar equivocaciones o demoras en el proceso.

7.6.3. COSTOS DE PRODUCCION

Los costos de ventas del servicio son de $ 55.541.680 para el afio de 2007, en los
cuales se incluye los insumos para restaurante y el minibar de las habitaciones.

Otros rubros que son importantes son los gastos por cuestion de servicios, ya que
estos afectan la prestacion del servicio a los clientes:

Para mantener este servicio en funcionamiento es importante invertir en

mantenimiento y reparaciones, lo cual generdé un valor de $ 38.691.504, al igual
que en adecuacion e instalacion, siendo esto $ 50.880.970, para el afio de 2007.
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8. ORGANIZACION

8.1.

ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL

FORTALEZAS
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Este plan de negocios sugiere lo siguiente:

o Implementar planes turisticos enfocados al ecoturismo,
previamente realizando un estudio de factibilidad.

o Por efectos del crecimiento de Cali en el afio de 2007,
atraer mas clientes del sector institucional.

o Aumentar el presupuesto del Apartahotel del Rio en

publicidad debido a la proyeccién del crecimiento que va a tener
Colombia en los siguientes afnos.
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Gracias a la alta oferta en comparacion con la
competencia directa, el Apartahotel del Rio debe usar esta ventaja
haciendo énfasis en las estrategias de mercadeo en las temporadas
altas, para atraer la mayor cantidad de clientes posible en estas épocas.

Aprovechar su ubicacion estratégica comunicandole a sus
clientes la cercania a entidades como la policia y bomberos para
brindarles mayor seguridad. Ademas, se debe hacer un énfasis también
en fomentar turismo por la ciudad, realizando previamente un estudio de
factibilidad.

El porcentaje de mercado de hoteles de tercera gama que
tiene el Apartahotel del Rio se debe usar como una forma de posicionar
su marca llevando a cabo las estrategias mencionadas en el area de
mercadeo.

Se le debe dar un mejor uso a las instalaciones del
Apartahotel del Rio, llevando a cabo mas eventos y analizar la opcién de
implementar el servicio de almuerzos y/o comida.

ESTRATEGIA FA

Aprovechar la competitividad de los precios para generar paquetes con
promociones y un mayor valor como se enuncié en las estrategias de
mercadeo, teniendo en cuenta la alta oferta del Apartahotel del Rio en
cuanto habitaciones.

Este plan de negocios sugiere de manera opcional llevar a cabo la
generacion de una alianza por parte del Apartahotel del Rio con una
empresa transportadora y otros hoteles para atraer mayor turismo,
generando mas empleos, aumento en el PIB y por consiguiente brindar
mayores recursos de tal forma que el gobierno reforme la estructura vial.
Reforzar la publicidad por medio de la pagina web y la base de datos de
los clientes, empleando las estrategias mencionadas en el area de
mercadeo con dos meses de anticipacién a épocas de temporada alta,
mostrando una rebaja en los precios para incentivar a la gente a viajar a
Cali y quedarse en el Apartahotel del Rio.

Generar precios que vayan acordes a la inflacion del pais, sin perder su
competitividad y sean atractivos para clientes extranjeros.
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ESTRATEGIA DO

Implementar el uso del flujo de caja directo e indirecto para fortalecer el
proceso de la toma de decisiones. Ademas, emplear indicadores
financieros para determinar como se encuentra la situacion financiera del
Apartahotel del Rio.

Generar politicas donde se especifiguen saldos minimos de caja, capital
de trabajo y endeudamiento, permitiéndole al Apartahotel del Rio
optimizar la toma decisiones.

Llevar a cabo las estrategias en la estructura organizacional donde se
especifiqguen los perfiles de los cargos, las funciones, se optimice el
proceso de reclutamiento y seleccion, delimitando los cargos vy
generando una mejor division del trabajo.

Emplear las tablas en la parte operacional para manejar eficientemente
los procesos en el inventario, disminuyendo los costos en los que incurre
el Apartahotel del Rio por este concepto.

ESTRATEGIA DA

Unificar proveedores de tal forma que se logren precios mas econdomicos
para enfrentar la alta inflacion que registra el pais actualmente.

El Apartahotel del Rio no debe incurrir en deudas con el sector bancario
debido al alza de las tasas de interés, elevando los costos del crédito y
afectando de esta forma las utilidades del Apartahotel del Rio.

Estructurar la contabilidad reorganizandola para aplicar los ajustes por
inflacion eficazmente.

Crear economias a escala en cuanto a compras, para mitigar el riesgo en
el que se incurre por la crisis hipotecaria, permitiendo un mayor margen
de precios, y a la vez, que el Apartahotel del Rio sea mas flexible ante la
situacion que vive el mundo debido a esta crisis.

COSTOS DE PRODUCCION

Los costos de ventas del servicio son de $ 55.541.680, en los cuales se incluye los
insumos para restaurante y el minibar de las habitaciones, aumentando en
comparacion con el afio de 2006 en un 26%, lo cual se debe al aumento en las
ventas y al consumo de muchos de los clientes en cuanto a los minibares.
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Otros rubros que son importantes son los gastos por cuestion de servicios, ya que
estos son importantes para el servicio que se les esta ofreciendo a los clientes,
teniendo un valor de $197.541.736, siendo esto también consecuencia de mayor
afluencia de clientes.

COSTOS ADMINISTRATIVOS

Los costos administrativos en el afilo 2007 fueron de $ 750.710.144, donde se
destaca el aumento de los servicios, los cuales aumentaron alrededor de un 20%
como consecuencia del crecimiento del Apartahotel del Rio, generando una mayor
necesidad de personal para satisfacer las necesidades de los clientes. También se
registr0 un aumento en la nébmina, el cual fue de alrededor del 5% y honorarios
entre otros, mientras que el rubro de adecuacion e instalaciones disminuy6 en un
60% porque en 2006 se hicieron algunas remodelaciones, decoraciones y
mejoramiento de las instalaciones del Apartahotel del Rio, haciendo que en 2007
este gasto fuera menor, ya que las necesidades de adecuacion son menores en
comparacion al afio de 2006.

8.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
8.2.1. MISION

Caracterizarnos por prestar un excelente servicio de alojamiento a todos nuestros
clientes que se hospeden por turismo, negocios o eventos dentro de la misma
ciudad, ofrecido con profesionalismo, familiaridad, amabilidad y actitud positiva
hacia nuestros clientes, creando tanto un beneficio profesional como econdémico
para los que trabajan en nuestra organizacion, ya sean empleados o socios
accionistas, mostrandose asi como una gran familia.

8.2.2. VISION

Posicionarnos como el mejor hotel de tercera gama de Cali por la calidez humana,
ubicacion, calidad y excelencia, logrando una valorizacion continua de nuestro
hotel, superando las expectativas de nuestros clientes.

8.2.3. OBJETIVOS

e Optimizar el uso de las herramientas que brindan las entidades que
regulan y apoyan la industria del turismo.

e Superar en gran medida las expectativas de nuestros clientes.
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Construir una cultura fuerte en la organizacion que esté mejorando
continuamente.

8.2.4. METAS

Asistir a los eventos mas importantes realizados por Cotelco y la
Organizacion Mundial del Turismo, entre otros.

Investigar continuamente las nuevas tendencias de acuerdo a los
sucesos que ocurran tanto a nivel nacional como a nivel internacional.
Estar continuamente evaluando las estrategias de servicio de tal forma
gue se le pueda agregar valor constantemente al cliente.

Capacitacion de las personas que tienen el contacto directo con el cliente
por medio de videoconferencias o charlas de personas expertas sobre
como hacer que el servicio sea excelente.

Generar lideres que difundan la cultura entre los empleados por medio
de actividades de recreacion coordinadas por nuestra empresa.

Mantener a nuestros mejores empleados disminuyendo cada vez mas el
grado de rotacion.

8.2.5. VALORES

w

Etica: respetar la moral y las buenas costumbres de nuestra sociedad.
Respeto: nuestras acciones son la imagen que el personal va a
proyectarle a nuestros clientes.

Pulcritud: una imagen vale mas que mil palabras.

Trabajo en equipo: recordemos que nuestros servicios forman parte de
una gran cadena que no puede ser quebrantada por ninguno, ya que si
falla uno, todos fallamos.

Excelencia: estar un paso adelante del cliente para superar sus
expectativas.

Competitividad: crear un ambiente donde se fomente la competencia
sana, de la cual todos aprendemos.

Compromiso: el trabajo no debe ser una carga sino una motivacion
importante para cumplir nuestros planes de vida.

Calidad: establecer procesos que igualen hasta superar los estandares
de calidad.
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9. Servicio: romper el paradigma de la relacion servicio — cliente y convertir
esto en una familia donde todos podemos beneficiarnos mutuamente.

10. Empatia: ponernos siempre en el lugar de nuestros clientes de tal forma
que siempre estemos listos para superar su satisfaccion.

8.2.6. ORGANIGRAMA

ACCIONISTAS

GERENTE
GENERAL

! ! !

GERENCIA LOGISTI(;A# ~-»|| GERENCIA MERCADEO [/« GERENCIA FINANZAS

Y i BN ™ . n N
: ? - : >

CONTABILIDAD

v
OUTSOURCING

MANTENIMIENTO Y A AUXILIAR
ASEO CONTABLE

Mediante este organigrama el Apartahotel, se muestra la organizacion propuesta
para llevar a cabo una excelente gestion administrativa, haciendo énfasis en la
integracion de todas las areas del Apartahotel del Rio, y la forma en la que se
dividen las tareas, de tal forma que se convierta en una organizacion mas flexible
ante los cambios que generan impacto sobre la operacion del Apartahotel del Rio.

Por medio de la creacion del organigrama expuesto anteriormente se busca
también que las areas trabajen en equipo, y no sea como antes, donde no habian
conductos ni apoyo entre las areas, las cuales tenian una alta friccion entre si
afectando el desarrollo integral del Apartahotel del Rio.

Se crearon las areas de logistica, mercadeo y recursos humanos. La gerencia de
logistica va a permitir un manejo mas eficiente de los recursos fisicos del
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Apartahotel del Rio; la gerencia de mercadeo va a gestionar la recopilacion de
informacion necesaria para la toma de decisiones; y finalmente, la gerencia de
recursos humanos se encargara de llevar a cabo las funciones de reclutamiento y
seleccion, ademas de estar evaluando constantemente los resultados del personal
con el fin de disminuir significativamente el grado de rotacion del Apartahotel del
Rio.
8.3. PERFILES DE LOS CARGOS

Mediante los perfiles de los cargos (ANEXO L), se van a conseguir dos usos
importantes. El primero va a permitir contratar las personas adecuadas para los
cargos gque presenten necesidad de personal, y ademas, este perfil contiene
informacion sobre los jefes directos, las responsabilidades y funciones que debe
ejercer el personal tanto administrativo como operativo, logrando una division del
trabajo mas eficiente.

8.4. EVALUACION
INICIATIVAS Y
FACTORES OBJETIVO MEDICIONES METAS PROYECTOS
Aumentar Mejorar
i 0,
Utilidades gananeias 25%
FINANCIERO — .
S Optimizar flujo de EIaboramon flujo
Disminuir Costos Caia v DIOCesos 35% de caja mensual
jayp directo e indirecto
Crear nuevos . L
paguetes de Estudio de 350 Investigacion de
. mercado mercado causal
servicio
. , Analizar
MERCADEO Aumentar Ventas Ar:jahzar las 4 p's 35% efectividad
e mercadeo )
estrategias
Servicio al cliente Encues_tqs de 40%
servicio
) Optimizar la Revisar las 1
LOGISTICA operacion en la tablas de
. . . mensualmente
cocina inventarios
Aumentar |a Ae);ggigﬁél 1 Capacitacion
ORGANIZACIONES | competitividad del per: P :
mejorar su Semestralmente | cursos y charlas
personal o
aprendizaje

En el Apartahotel del Rio no se evalla el personal objetivamente; por lo tanto, se
implementard el Balanced ScoreCard en el Apartahotel del Rio como instrumento
de evaluacion de todo el personal tanto administrativo como operativo, teniendo en
cuenta los objetivos principales que seran de acuerdo a la mision, visién y
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objetivos del Apartahotel del Rio, para lo cual se llevaran a cabo proyectos donde
se le brindara ayuda al personal del Apartahotel del Rio, de tal forma que

obtengan

los mejores resultados en el momento de medir el grado de

cumplimiento.

8.5. REGLAMENTO

1.

La hora de entrada segun lo estipulado por la ama de llaves varian las
horas de entrada y por consiguiente la salida.

La hora de entrada 7,8,9 en punto, marcar tarjeta a la hora de la entrada
y a la hora de la salida.

Si faltan deben de presentar excusa médica de la E.P.S, y presentarse
con el administrador, HECTOR FABIO FRANCO.

La entrada y salida es por el garaje.

Queda terminantemente prohibido utilizar las habitaciones para: calentar
comida, desayunar, almorzar o comer en ellas, ni utilizar los bafios para
ducharse e igualmente queda prohibido cambiarse en las habitaciones y
gastar los elementos como el jabén y shampoo.

Cumplir con los horarios de entrada y salida.

Cambiar su uniforme conforme al que le toque diariamente donde estan
Sus respectivos cuartos y lockers.

El desayuno se toma de 10:00 am a 10:15 am, en la cocineta ubicada en
el sétano.

La hora del almuerzo es de 12 del medio dia a 1:00 pm, en la cocineta
del s6tano esta debe permanecer limpia.

10.Luego de cambiarse se deben presentar en la oficina del ama de llave en

el octavo piso.

11.Las pertenencias de los huéspedes que queden en las habitaciones por

favor deben ser entregadas a la almacenista sefiora MARTHA
CABRERA.

12.Personal que tenga mal vocabulario, malos comentarios o falta de

respeto con los huéspedes, comparieros y jefes, se le notificara con un
memorando con copia a la hoja de vida y sera suspendido al igual que si
incumple con las reglas establecidas. Si hubiese otra falta de la misma
clase, se dara por terminado su contrato de trabajo con la empresa.
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8.6. RECLUTAMIENTO

De acuerdo al modelo de Barcelona viva, el reclutamiento se puede hacer de
distintas formas las cuales seran enunciadas a continuacion:

Colegios profesionales: se deben recurrir a este tipo de entidades, ya
gue tienen una oferta laboral calificada para distintos tipos de trabajos,
dentro de los cuales el turismo. Una de las entidades que mas se
destaca, es el SENA, el cual debe ser la prioridad de Apartahotel del Rio
en el momento de reclutar debido a las competencias que poseen las
personas que elaboran cursos en esta entidad.

Contactos con centros educativos: dentro de estos centros se
encuentran las empresas especializadas en algun tipo de préstamo de
servicio, donde el Apartahotel de Rio necesitara chefs y personas para la
parte de la recepcion. Dentro de estas empresas, se puede enunciar
como relevante Ecotec, la cual se encarga de la preparacion de personal
en cuanto al tema de hoteleria y turismo.

Internet: el Apartahotel del Rio, podria aprovechar péaginas como
elempleo.com o incluso su propia pagina para atraer personal, y a su vez
usarla como una bolsa de empleo, evitando incurrir en costos de
publicacion en otras paginas o en el periddico.

Recomendaciones de empleados: esta opcidbn es para alguna
contingencia en el proceso, es decir, se debe usar en caso de no
funcionar las tres (3) mencionadas anteriormente. La base de esta
herramienta radica en las personas que hayan tenido experiencia en
otros hoteles de la ciudad, que conozcan del tema, obteniendo una
recomendacion objetiva a la hora de atraer demanda laboral.

8.7. SELECCION

El proceso de seleccion es muy importante en el Apartahotel del Rio, ya que sus
consecuencias afectan directamente a la operacion y a la imagen del Apartahotel
del Rio respecto a sus clientes.
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Este plan de negocios sugiere que se aplique el modelo de Barcelona Viva,
llevando a cabo los siguientes pasos:

e Proceso de preseleccion: es basicamente cumplir al pie de la letra el
paso de reclutamiento.

e Aplicacion de técnicas de seleccion: es importante determinar que
técnicas de selecciobn son importantes y relevantes, para lo cual se
adaptara el modelo de Barcelona Viva de la siguiente manera:

e Curriculum Vitae: Debe contener: datos personales, académicos,
profesionales, otros datos y referencias. Es obligatorio para cualquier
cargo del Apartahotel del Rio.

e Pruebas sicotécnicas y de inteligencia: mediante estas pruebas, las
cuales deben ser evaluadas y posteriormente avaladas por el gerente de
recursos humanos, se podra determinar el perfil de la persona, sus
aptitudes y actitudes, generando una idea en la evaluacion para saber si
es apto (a) o no para el cargo. Estas pruebas seran aplicadas para los
cargos administrativos del Apartahotel del Rio.

e Examen de conocimientos: se hara un examen de conocimientos,
donde se pueda deducir si la persona posee competencias o no para el
cargo, y simultaneamente, saber si la persona tiene idea de cdmo actuar
ante determinada situacion o no. Este examen sera aplicado para
cualquier cargo del Apartahotel del Rio.

e Examen médico: el dictamen médico es importante, ya que establecera
si la salud de la persona es adecuada para ejercer o no, previniendo
cualquier suceso negativo. Este examen sera aplicado para cualquier
cargo del Apartahotel del Rio.

e Proceso de decision final: en esta etapa del proceso, se hara la
entrevista a las personas que hayan pasado las técnicas de preseleccion,
donde se podra hablar de las condiciones que da el Apartahotel del Rio y
lo que se espera por parte de éstas personas. En la entrevista se
indagaré a profundidad las condiciones de vida de la persona, con quién
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vive, que puede brindarle al Apartahotel del Rio, sus aspiraciones
salariales y dudas que se puedan presentar en esta etapa del proceso.

Apenas el gerente de recursos humanos haya terminado con el proceso
de las entrevistas, este plan de negocios sugiere que redacte un informe
de cada persona, para después con el gerente general determinar quién
es la persona que va a ocupar el cargo.

8.8. ASPECTOS LEGALES

El Apartahotel del Rio, se encuentra ubicado en la zona norte, en la direccion
Avenida 2 Norte No. 21N-05. Fue creado en el afio de 1999, segun el acta ante
Cémara de Comercio, por Rosa Maria Sandoval Fernandez y Blanca Stella
Plascencia Navarro, participando cada una con el 50% sobre el Apartahotel del
Rio. La inversion se destino a la compra de un edificio, que prestaba sus
instalaciones para oficinas, adecuando en la puesta en marcha del Apartahotel
del Rio, fue de $10.000.000, dividido en 10.000 cuotas de valor nominal de $1.000
cada una distribuidos asi:

Rosa Maria Sandoval Fernandez, con aportes de $5.000.000, y Blanca Stella
Plascencia Navarro con aportes de $5.000.000, siendo esta una sociedad de
responsabilidad limitada.

8.9. COSTOS ADMINISTRATIVOS

Los costos administrativos en el afio 2007 fueron de $ 732.446.723, donde se
destaca el aumento de los servicios, los cuales aumentaron alrededor de un 20%
como consecuencia del crecimiento del Apartahotel del Rio, generando una mayor
necesidad de personal para satisfacer las necesidades de los clientes. También se
registré un aumento en la némina, el cual fue de alrededor del 5%, como causa del
aumento de la necesidad de personal por parte del Apartahotel del Rio. A su vez,
el rubro de adecuacion e instalaciones disminuyd en un 60% porque en 2006 se
hicieron algunas remodelaciones, decoraciones y mejoramiento de las
instalaciones del Apartahotel del Rio, haciendo que en 2007 este gasto fuera
menor, ya que las necesidades de adecuaciéon son menores en comparacion al
afio de 2006.
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Q. FINANZAS
ANALISIS

El Apartahotel del Rio para el afio de 2007 gener6 unas ventas de $
1.269.165.752, como consecuencia del crecimiento del turismo tanto en Colombia
como en el Valle del Cauca permitiendo un mayor margen de utilidad comparado
al afio de 2006, razébn que se menciona posteriormente en la proyeccién de
utilidades netas. Se espera que el Apartahotel del Rio aumente su crecimiento, si
pone en accion las estrategias mencionadas en el plan de negocios, y a su vez, si
las modifica de acuerdo a como se encuentre el entorno en el momento de su
aplicacion.

De acuerdo a las proyecciones en los estados financieros que se muestran a
continuacion, hay una tendencia en el aumento de disponible, para lo cual, el
Apartahotel del Rio después de estructurar su contabilidad, debe fijar un saldo
minimo de caja, siendo éste lo suficientemente necesario para cubrir todas sus
obligaciones en el corto plazo, sin afectar la operacioén.

En la parte de activos corrientes, hay una tendencia al aumento ya que se espera
un crecimiento en ventas, por lo cual hay un aumento del disponible y cuentas por
cobrar entre otros rubros, de tal manera que se deben revisar constantemente las
politicas de cobro, ajustandolas al saldo minimo de caja.

En cuanto a los pasivos, hay un aumento de proveedores, ya que si hay un
crecimiento, esto equivale a una mayor contratacion para adecuacion, alimentos y
elementos que son necesarios para la adecuada operacion del Apartahotel del
Rio. También, se muestra un aumento de las obligaciones financieras, con la
finalidad de disminuir el riesgo para los accionistas y su capital, apalancandose
financieramente para llevar a cabo su operaciéon, siempre que sus politicas de
saldo minimo de caja puedan cubrir este tipo de obligaciones.

Este plan de negocios sugiere que se esté llevando mensualmente el flujo de
efectivo, de tal forma que se tenga claro de cuanto se dispone para una toma de
decisiones mas efectiva, y también para mantener un margen de precios que no
genere pérdidas tanto en el flujo de efectivo como en el estado de resultados del
Apartahotel del Rio. A continuacion, se muestran las proyecciones de los estados
financieros del Apartahotel del Rio.
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PROYECCIONES

VENTAS(PROYECCI ON 2008 -2012)
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Se espera que desde el periodo de 2008 las ventas aumenten teniendo en cuenta
las proyecciones de la inflacion, las cuales fueron tomadas de la pagina web del
Banco de la Republica, y teniendo en cuenta un crecimiento del 2,3%, de acuerdo
a lo que ha venido creciendo el Apartahotel del Rio y a la proyeccion aproximada
del aumento del turismo en Colombia, que se espera que sea del 13,5% anual.

UTILIDADES(PROYECCION 2008- 2012)

$300.000.000,00

$200.000.000,00 T
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$100.000.000,00 7 N 2008.2012)
$ 0!00 T T T T T T 1
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Del afio 2006 al aifio 2007, se presenta un alto crecimiento, debido a que en 2006
se hicieron una serie de reformas en la infraestructura del Apartahotel del Rio
generando en este afilo una menor utilidad, permitiendo que estas inversiones
fueran menores en 2007, dejando un mayor margen de utilidad como lo muestra la
gréfica; donde se registra una disminucién debido a la inflacion, forzando a una
baja en los precios y afectando la utilidad neta desde 2010 hasta 2012.
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FLUJO DE EFECTIVO (PROYECCION 2008 -
2012)
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=—4—FLUJO DE EFECTIVO
(PROYECCION 2008 - 2012)

El flujo de efectivo desde 2007 en adelante, sugiere un crecimiento, debido al
aumento en ventas y al endeudamiento como mecanismo para una operacion
eficiente dejando de usar en su gran mayoria capital propio, por efectos de
adecuacion, instalaciones y mantenimiento, todo con la finalidad de brindar un
mejor servicio, y a su vez posicionar mejor al Apartahotel del Rio, generando un
aumento en ventas y por consiguiente un aumento del flujo de efectivo.

RAZONES FINANCIERAS

RAZONES FINANCIERAS

2007

2008

2010

2012

PRUEBA ACIDA

0,81

0,98

1,08

1,08

CAPITAL NETO DE
TRABAJO

-$ 202.727.726,85

$24.827.174,99

111.651.982,02

$
177.315.784,31

204.177.064,90

$
227.925.122,43

LIQUIDEZ

0,809855033

0,982013258

1,040591019

1,082425624

1,075614826

1,084432534

MARGEN BRUTO DE
RENTABILIDADES

95,624%

95,716%

95,808%

95,808%

95,808%

95,808%

ROTACION DEL ACTIVO
TOTAL

69,67%

65,87%

66,58%

65,19%

63,45%

64,01%

RENDIMIENTO DE LA
INVERSION

10,55%

10,65%

11,43%

10,59%

9,70%

9,15%

RENTABILIDAD SOBRE
VENTAS

15,14%

16,16%

17,17%

16,24%

15,29%

14,29%
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PRUEBA ACIDA: el Apartahotel del Rio muestra un buen panorama en cuanto a
esta razon, registra un aumento desde 2009 hasta 2012, demostrando la
capacidad del Apartahotel del Rio de cubrir sus obligaciones de corto plazo sin
depender de la venta de sus inventarios, replanteando y mejorando
constantemente sus politicas de acuerdo a los cambios en el entorno.

CAPITAL NETO DE TRABAJO: este indicador en el afio de 2007 es negativo,
porque, se construyd otro hotel lo cual se refleja en proveedores, obligaciones
financieras y cuentas por pagar, pero desde 2008 hasta 2012 refleja un aumento,
ya que se espera que el Apartahotel del Rio mantenga su crecimiento y de esta
forma pueda cubrir sus pasivos de corto plazo, como se muestra en las razones
financieras, donde su capital de trabajo aumenta.

LIQUIDEZ: se espera que este indicador aumente en el afio de 2009, teniendo en
cuenta el incremento en el capital de trabajo. Por cada peso que se debe, se
tendra un mayor respaldo para cubrir sus obligaciones.

MARGEN BRUTO DE RENTABILIDADES: la raz6n muestra un aumento y
después una estabilizacion ya que a que al aplicar las politicas de control de
inventarios y unificacibn de proveedores, se generaran economias de escala,
evitando que el costo de ventas aumente significativamente en comparacion de las
ventas.

ROTACION DEL ACTIVO TOTAL: este indicador se va a mantener relativamente
estable, pero puede ser mayor, si en el Apartahotel del Rio se administran los
activos con mayor eficiencia.

RENDIMIENTO DE LA INVERSION: este indicador es acorde a lo que reflejan las
utilidades, teniendo en cuenta que si se implementan muchas de las politicas en
cuanto a compras, el porcentaje sera mayor.

RENTABILIDAD SOBRE VENTAS: como se mostraba en el grafico de proyecciéon
de utilidades netas, estas tienden a disminuir desde el afio 2009 a 2012, mientras
que las ventas de acuerdo al crecimiento e inflacion esperados, presentan una
tendencia al aumento, por lo cual al ser menor la utilidad, esta rentabilidad sera
afectada de igual manera.
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BALANCE GENERAL

INMORILIANIS PLASAND LTEA,
MIT 505, 01E 4888
BALBMCE GENEILAL COMPARATIVE

ALTIVDE 008 2007 .08 2,011 201z
0DETD 0.0E00 0,030
Antvo Conents
Dizponioie 176165 553.0€3.023 BE1.434.880
Inversiones £0.000.000 100.0000000 10€.700.000

Clientes

Cuentas Comientes Comerciales
Provision deudas maas

Total deuderes Neto

Anticipes ¥ Avances

AntiKipo oe Impuestos

Deucores Varies

Inventarios

184.085.701

54.563.061

TOTAL ACTIVD CORRIENTE E41.EBD 354 1.083.828 B8O 1.382 £83.137 1611.123.366 1.816.821.836 1.883.248.021 1.748.7T03 088

Antvo no Carrisnis

Propiesdss Flants y Equips
Temenas 130.000.000 140.000.000 1€0.000.000 150.000.000 230.000.000
Corstruccicnes y Edificaciones 700 7O0.1 58
Depreclacion Acumulada Consinscclones y edficacknes [210.029.82
Maguinara y Equpe’

Depreciscion Acumulada Maquinsra y Equipa
Equipo de ofcina®

Ciepreciacion Acumidada Soupe de oficea

3£0.000.000
0.07TZ 758
5.032

Equipo de procesamiznio de dalos 11.902.984 11 11.508.934
Depreclazion Acumuiada EQupe de procesamients de dats (5.954.452) 0.748.086)
Equipn de kateles y restauranies™ I - - - -
Depreclacion Acumulada Eguipo de hoteles y restawmnies (52 DB3. 961} - - - - - -
Total Fropiedas, planta y =quipg 857.031.154 £51.009.061 848145 6B8.513.388 745408338 726.230.915
Vakrizssiones - 30.000.000 26.700.000 25,441,700 43.354.251 53.465.173 £3.553.134
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 857051984 TET.BAE B42 TAT.T0B.084 TI0.288.224 731584 258 E01.56D.51E TEE.A00 048
TOTAL DEL ACTIVO 1.383.811.688 1821842 202 2.100.182.187 2.351.878.678 2387 508.174 2.434 117 638 2.638.603.117
* Bty antives o s deprecianen ue i otidad en ol aflo 200, por eie oo eiten refieledos me el balance de 2020 & 2022
FoEale wctive Njo b digreclo a8 bo totalidad @l afic 006, por &30 1S W balascs Sa 2007 & 002

FAZIND ¥ PATRIMONIO z.008 007 2008 P 21 2.2

00870 00810 0,0300 0,030

Faclvo oorrlents
Cbigacicnes Financizras 300000.000 7.000.000 £0.145.000 £2.705.555 BE.515.431
Frovesdores Naclonales EIEE = E79.Z25.321 BES.S45 36 710.320578
Cuenfas por pagar E.540.522 004 288 241,882,951
mpuesins Gravamenss y tasas 169.8%

Cbilgaciones Laborales 3 Z08.540.541

Fazivos Esfimadas ¥ Frovisiones 53.141.683 98.814.012

Ctros Pashos 45.779.302 £8.5E7 282 50.024.230

TOTAL PASIVD CORRIENTE 1.028 £48.48% 1393 364,387 1.407 204,082 1.482.177.872 1.882.553 847 1683 887 38T 1E10. 708 F0E

Faglvo no gorrienis

Chigacicnss Financisras B0.000.000 0o0.0o0 203.0E5.000 Z13.67E 22 .460.852 594034 345.105.077

TOTAL PASIVD HO CORRIENTE E0.000.00% 18£.000.004 203.086.000 2918 878316 282.450 EGB 232,954 034 248106077
[ Fasivo TOTAL 1.108.428.49% 1.608 368.387 1.816 288.882 1.B70.854 287 1.7E6.064 EDB 1.EPB. 851 421 1.868.812 072

Fatrimonle

Capital Socia 10.000.000 0.000.000 10.0:30.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.0000300

Resersa Legal 1 27 448 gES 31538658 3E.438.088 38514187 3L.431.484 33948487

Superavit por vaknzaciones 30.000.000 2e.700.000 £3.354 251 S3.4 §3.5E2.138

Resuliado del Ejerckcic 2EE 073615

REsuRados de E o5 Anksriores 223.570.8BS
TOTAL PATRIMCHD 280485088 843.267.81& 484.322.208 6a0.E26.2630 GB2.651.5368 EBT. 432117 ETH.881.046
TOTAL PASIVD ¥ PATRIMONID 1.388.811.687 1.821.812.202 2.100.1%2.187 2.231.378.678 2.347.808.173 I4BE. 117630 I E36.803. 11T
DELID ENREIQUEZ Fdin (Y JOSE IENACIO RODRICUEL
Eepreenranis Lagal COMTADOET. F 30835-T
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ESTADO DE RESULTADOS

INMIOBILIARLA PLASAND LTDA
NIT £05.012.488.5
ESTADOS DE RESULTADOS COMPARATIVO

HNOS 2007 ¥ 2006
2006 2007 2008 2008 011 Mz
2,30 2,30 2,30 3,30
INGRESOS OPERACKONALES 5,70 5,10 5,00 3,00%
HOTELES ¥ RESTALIRANTES 1A78.175.000 1.260,165.752 1383.390.670 1485761579 1.576.244.455 123531793
COSTOS 44078551 55541680 30.382.073 52,785,384 SETREE EREDSTL
UTILIDAD ERUTA 1134056409 1213.624.072 1322.127.657 1423476155 1510.165.855 1555 AT0.672
GASTOS OPERACIONALES
ADMINESTRACION
Gastoa de persanal J10000.000 320770000 2931550 FESTR0N AD1.BOE.TIZ AZRT29.918
Honerarics £.335.000 ETH8.TTE 7003 TEEIADE 813813 B747.473
Impeeshos 13.348.252 14103873 158,835 LE0ET.A0E 17.1E0E 18280530
Caniribuciones yadliscicnes BAS3.07E 9031065 0.636.145 IEELTER OGS 11.705.678
Seguros 5 400,000 E4T.B4L EI50.T4E £.039.245 TAER.199
Zervkios 197541735 274,590,093 230,367,333 I5E.045.144 371.300.160
Gastos kegales TEL.000 B3L.260 #7.519 1011003 LOTET4D
Manienimienta y reparacones 28591504 41,783,855 47,001,152 53510340
Afessaion & instalacion S0.EE0.970 54,780,955 £1.808.56 70,38 368
depreciations, SESTELSL SESTELSL 36.194.535 36,104 536
Divieracs 44,168,807 ELIES 441
Total gastos de administrazion TIIAETIS EEE TN 970360702
UTILIDAT OPERACHONAL 481.177.349 00 AAEAT0 S85.101.170
INGRESOS NO OPERACOSALES. 38,2980 35.105.457 3IETATT
GASTOS MO OPERACIDNALES 90,000,000 94,748,000 114,480,437 130 344 950
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTE SOBRE LA RENTA FECEEER ] AL5EIE.25E 530052455 A04.723.388
FROVISION SOBRE IMPUESTD SOBRE LA RENTA 41308075 141351605 170476107 174,330,623 150,538,503 163358718
UTILIDAD LIGUIDA JEFLAAT TTAAE BT 54,300,855 E5.14LET2 4214535 331464 570
RESERVAS.
RESERVA LEGAL TETL500 37444 665 31938 65 36430058 35514157 34871454 33346467
RESERVA ESTATUTARIA 15.342.999 54,530,309 E3ETT. T2E78ATT TLOI8.3T4 8,542,907 E6.792934
UTILIDAD DEL ERERCICIO 53,700,453 192,142,653 223,570,885 255,073,619 248.599.310 240,550,175 232 025.269
DELIO ENFRIQUEL IURIGA JOSE IGNACTO RODRIGUEL
Fepresearanre Legal CONTADOR T. P 30.835.T
INMOBILIARIA PLASAND LTDA
NIT 805.018.448-5
ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO
2007 2008 2.009 2010 2011 2m2
Fluios de efectivo por actividades de operacion
Efectiva recibido de chentes 1211242675 1.386.085.488 1.468.830.672 1.525.804 834 1.818.600.702
Efective pagade a proveedores v empleados GO.OBE263 - 2BE11D4D4 - g - 3E401.640 407.420.288
Efective pagade de Gasios cperacionales 802413107 - G32047EE - - T24.603.541 £32.208.734
mparrenta pagado en sfectivo 41.308.075 141.381.808 LATE107T 174.020.823 160.538.503
Efectivo pagadoe por cbligacicnes Laborales 161.200.000 |- 172000400 |- 183.524.227 - 25 523 208 840 541
Efectivo pagado 3 oiros 3348M - 352130670 - 216454817 - 434418003 1
Otras entradas en efective por o 131 L 35.105.457 3B BET 177
EFECTIVO USADO POR ACTIVIDADES DE OPERACION 113.926 855 20.577.320 28.941.770 93.516.243
Flujos de efectivo por actividades de inversion
Salidas por compra de inversones termporales 20.000.000 6700000 |- 5441700 - 3.282 251 3485179 3.560.134
00 - 2447700 — Soeden] 3463179 3.364.
Fluios de efectivo por actividades de financiacidn
Entrada de efectivo Préstames a conio plaze 54.287.707 25.016.431
Pagos de préstames a corto plazo - - L - S0.140.000 52.708.500
Entrada de efectivo Préstames a laro plazs £ 218678318 262.460.258 23209403
Fagos de préstamos & larpo olazo - - - 208217157 03 L 284.561.212
E’%"ﬂﬁ BTN ]e] EE"E é!! BE FRERCIACION A2 000000 16.163. 354,
TORMENTC DE ETEC TG, LR AT AT a1 A EERELEN T EENE R I
EFECTIVO INICIAL * 176.165.693 353,083,023 8351.434.880 892.736.258 STH6E3.F25 1.026.201.150
EFECTIVO FINAL 553.063.023 861.434.880 392.736.258 978.683.225 1.026.201.150 1.070.374.791
— —— —

*El gumento del efectivo de 2007 a 2008, es alto ya qus desde 2008 se wenan

DELIO ENRRIQUEZ ZUNIGA

Fepre:entante Legal

haciendo mvercionss que disminuian & nomal ingreso de la uitdades por ventas.

JOSE IGNACIO RODRIGUEL
CONTADOR TP 30.835-T
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POLITICAS DE LAS PROYECCIONES

POLITICAS

2008 2008* 2010 2011 2012
Crecimiento Economico Cali 2,30% 2,30% 2,30% 2,20% 2.20%
inflacién colombia® 8.70% 5,10% 2.00% 2,00% 0%
Efectivo inicial d= cada afie G0% del dinero recaudads
Impuesto schre i3 renta 3% 3% 3% 3% 23%

“Fuenie: hip: raww. banrep gov. cotdocumensesipubicacionesnnacion 20 080msceme_un_US pat. pags. 65

ET, cuadro A-1 y cuadre A-Z, promedic anallsfas locales

""Fusnle:hiip:faww. dnp.goy coFo ez snPartalsiarchivesdooumenios TIFFFresupuestn/'s_CRITERID
9_PROGRAMACION_FUNCIONAMENTO_SERVICIO_DE_LA_DEUDA_E_IMVES2ION oot

10. RESPONSABILIDAD SOCIAL

10.1. METAS SOCIALES

1.
2.

~

Generar empleo a través de la organizacion.

Reclutar y en la seleccion darle prioridad a las madres cabezas de
familia.

Por medio de la organizacion para el mejoramiento del medio ambiente
del pais y especificamente la ciudad de Cali, generar el sistema de
reciclaje dentro del Apartahotel del Rio para vidrio, organicos y plasticos.
Colaborar con la seguridad de la localidad por medio de los sistemas de
vigilancia que son para beneficio del Apartahotel del Rio y la localidad.
Mantener las politicas de infraestructura para discapacitados y apoyar
con la misma, eventos para estas personas (En este afio se realizé una
olimpiada para discapacitados, los cuales se hospedaron en el
Apartahotel del Rio).

Contribuir ética y moralmente con el PIB del pais.

Mejorar tanto la imagen de Cali y la de Colombia.

Por medio de las estrategias apoyar los eventos mas importantes de la
cultura de Cali.

Colocar una alcancia en la recepcion para donaciones voluntarias, las
cuales seran para fundaciones.

10. Apoyar el turismo no solo para el Apartahotel del Rio sino para los

demas de Cali, de tal forma que la ciudad progrese econGmicamente.

11. Aliarse con otros hoteles del pais para generar por medio de campafas

publicitarias el turismo en Colombia.

12.Contribuir al crecimiento del ecoturismo.
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10.2. IMPACTOS
10.2.1. MPACTO ECONOMICO

El Apartahotel del Rio por medio de sus ventas y atraccion de clientes contribuye
con el PIB del pais, ya que el turismo estimula el consumo de los turistas en la
ciudad, fomentando el crecimiento de las mipymes, la gastronomia, comercio,
recreacion, servicios (luz, agua, teléfono, internet), transporte y el mantenimiento
de los centros culturales, ayudando a crear empleo y al crecimiento econémico de
Cali y Colombia.

A su vez, el Apartahotel del Rio genera empleo directo, afectando positivamente la
vida tanto personal como profesional de las personas que laboran en sus
instalaciones, ayudandoles a obtener recursos necesarios para subsistir y lograr
un nivel de vida apropiado.

Por medio del turismo, lo mencionado anteriormente se hace realidad, gracias al
consumo de los turistas, ya que ellos permiten la inversion en infraestructura tanto
del Apartahotel del Rio como de la ciudad de Cali, generando un aumento en el
PIB y posteriormente en los salarios.

10.2.2. IMPACTO SOCIAL

Generar una conciencia de ética, moral y proteccion al turista, fortaleciendo las
relaciones del gremio con las autoridades locales para apoyar la seguridad de
todos los turistas, demostrandole a los grupos de presién la importancia de éstos,
ya que si se apoya de manera continua a la industria turistica, los beneficiados
seran las personas que habitan la ciudad de Cali que se ven afectadas
positivamente de forma directa o indirecta por efectos del turismo.

Al crear esta conciencia social, el progreso en Cali sera mas rapido y sostenido,
dandole fortaleza a la ciudad y a la region para la mejora de la ciudad y sus
espacios culturales, logrando mejorar la percepcion tanto de los ciudadanos
calefios como la de los turistas.

10.2.3. IMPACTO REGIONAL

Por medio del préstamo de un excelente servicio del Apartahotel del Rio, muchos
turistas desearan volver a Cali, pero ya conociendo previamente la ciudad tendran
la necesidad de ir a otras partes del Valle del Cauca como: TulGa, Buenaventura,
Calima, Buga, Yumbo, Bugalagrande, Florida, Jamundi y Ginebra entre otros,
ayudando a contribuir con el desarrollo de la regién, por medio del mismo proceso
dado en el impacto econdémico; permitiéndole a mas personas acceder a una

81



mayor gama de oportunidades y de esta forma fortalecer la competitividad de la
region frente a otras, mejorando la curva de experiencia de todos los empleos
generados tanto directa como indirectamente, permitiendo un crecimiento de las
competencias de estas personas.

10.2.4. IMPACTO AMBIENTAL

La biodiversidad del pais es uno de los atractivos mas fuertes que tiene Colombia
con respecto al turismo, ya que por medio de éste, se genera una mayor entrada
por concepto de impuestos lo cual permite el mantenimiento de las zonas y la
proteccion de otras, creando una conciencia de cuidado y respecto con la
naturaleza y el medio ambiente, debido a la problematica que se presenta hoy en
dia a nivel como el calentamiento global.

Si se le da un mayor impulso al concepto de biodiversidad y al refuerzo de la
cultura tanto de los ciudadanos de Cali como de los turistas, se pueden mejorar
las condiciones del medio ambiente y seguir manteniendo el atractivo para el
turista, mejorando esta ventaja competitiva que posee Colombia, y ayudando a
que otras personas se unan a la lucha contra la problematica del calentamiento
global.

A su vez, darle la oportunidad a los turistas de conocer una biodiversidad no
solamente por imagenes, sino en vivo y en directo por medio del mantenimiento de
la misma que se le da a través del turismo, fomentando una mayor proteccién
tanto a la fauna como a la flora, y de esta forma disminuir el grado de extincién de
muchas especies tanto animales como vegetales.

11. RESUMEN EJECUTIVO

El Apartahotel del Rio es una empresa dedicada a prestar el servicio de
alojamiento y eventos. Posee 72 habitaciones, las cuales son para personas que
van de turismo familiar, independiente y negocios entre otras opciones de viaje.
Ademas cuenta con dos torres, un restaurante, piscina, gimnasio, bafio turco,
sauna y una excelente vista hacia la ciudad de Cali buscando siempre satisfacer a
todos los clientes que contratan sus servicios. (ANEXO B)

12. EQUIPO DE TRABAJO
El equipo de trabajo para el taller de grado 1 y Il se encuentra conformado por:
Tutor: Ruben Salazar Hernandez

Alumnos:  Felipe Diaz Lopez
Juan Camilo Herrera Tamayo
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13. CRONOGRAMA TALLER DE GRADO I

PERSONAS PERSONA
ACTIVIDADES RESPONSABLES INVOLUCRADA FECHA AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE
Felipe Di;
Correccién TG1 clipe Dlaz Rubén Salazar 05/08/2008
Juan Camilo Herrera
. Felipe Diaz
Correccion TG1 - Rubén Salazar 12/08/2008
Juan Camilo Herrera
Revisién TG1 Felipe Diaz .
final - Rubén Salazar 19/08/2008
inal Juan Camilo Herrera
i5 Felipe Diaz
Elaboracién plan Rubén Salazar 26/08/2008
mercadeo Juan Camilo Herrera
. Felipe Diaz
Revision plan Rubén Salazar 02/09/2008
Juan Camilo Herrera
: Felipe Diaz
Corecciones Rubén Salazar 09/09/2008
P Juan Camilo Herrera
L Felipe Diaz
Elabloracidn plan Rubén Salazar 16/09/2008
p Juan Camilo Herrera
Revision Felipe Diaz
Documento plan Rubén Salazar 23/09/2008
operativo Juan Camilo Herrera
Correcciones Felipe Diaz
) Rubén Salazar 30/09/2008
plan operativo Juan Camilo Herrera
L Felipe Diaz
Flaboracion plan Rubén Salazar 07/10/2008
9 Juan Camilo Herrera
. Felipe Diaz
Revision plan Rubén Salazar 14/10/2008
9 Juan Camilo Herrera
Correcciones Felipe Diaz
plan Rubén Salazar 21/10/2008
organizacional Juan Camilo Herrera
Elaboracion Felipe Diaz
metas sociales e Rubén Salazar 29/10/2008
impactos Juan Camilo Herrera
i6 Felipe Diaz
Flaporacion : Rubén Salazar 03/11/2008
parte financiera | jyan Camilo Herrera
> Felipe Diaz
Correccion Rubén Salazar 05/10/2008

documento final

Juan Camilo Herrera
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Revision
documento final
antes de entrega

Felipe Diaz

Juan Camilo Herrera

Rubén Salazar

10/10/2008

Entrega
documento final

Felipe Diaz

Juan Camilo Herrera

Rubén Salazar

12/10/2008

Sustentacion

Felipe Diaz

Juan Camilo Herrera
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15. ANEXOS

ANEXO A

ORGANIGRAMA APARTAHOTEL DEL R0
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ANEXO B
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APARTA HOTEL
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ANEXO D

HUEVOS JAMON Y QUESO TOMATE Y CEBOLLA SOLOS FRITOS
PRODUCTO CANTIDADES CANTIDADES CANTIDADES
JAMON Una (1)
tajada
Una (1)
QUESO tajada
TOMATE Una (1)
tajada
CEBOLLA Un (1) gajo
HUEVOS Uno (1) Uno (1) Uno (1) Uno (1) Uno (1) Dos (2)
Dos (2) Dos (2) Dos (2) Dos (2) Dos (2) Dos (2)
ACEITE cucharadas | cucharadas | cucharadas | cucharadas | cucharadas | cucharadas
soperas soperas soperas soperas soperas soperas

ENSALADA DE FRUTAS
PRODUCTO| CANTIDADES
PAPAYA Cinco (5) cuadros
BANANO Cinco (5) rodajas
SANDIA Cinco (5) rodajas
MELON Cinco (5) rodajas
PINA Cinco (5) rodajas
MANGO Cinco (5) rodajas
FRESA Cinco (5) rodajas

SANDWICH

PRODUCTO | CANTIDADES
PAN Uno (1)
LECHUGA Dos (2) hojas
TOMATE

Una (1) rodaja
JAMON Dos (2) tajadas
QUESO Dos (2) tajadas
POLLO Media (1/2) pechuga
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‘ MAYONESA ‘ Dos (2) cucharadas ‘

soperas
OMELETTES ITALIANO | AMERICANO
PRODUCTO CANTIDADES
HUEVOS Tres (3) Tres (3)
TOMATE Una (1) rodaja

ALBAHACA Dos (2) hojas
Una (1)
QUESO Una (1) tajadas |tajadas
CHAMPINONES | Tres (3) Tres (3)
) Dos (2)
JAMON Dos (2) tajadas |tajadas
CAFE CON
BEBIDAS LECHE TE CHOCOLATE TINTO
PRODUCTO CANTIDADES
LECHE Una (1) taza Una (1) taza Una (1) taza
] Dos (2) Dos (2)
CAFE cucharaditas cucharaditas
TE Una (1) bolsa
CHOCOLATE Una (1) pastilla
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ANEXO E

PRODUCTO UNIDAD SE OBTIENE
HUEVOS 1 1
JAMON 1 tajada 25 cuadros
QUESO 1 tajada 25 cuadros
TOMATE 1 5 rodajas

LECHUGA 1 30 y 40 hojas
CEBOLLA 1 30 gajos
PIMENTON 1 5 rodajas
ALBAHACA 1
PINA 1 45 cuadros
NARANJA 3 1 jugo
MELON 1 35 cuadros
PAPAYA 1 50 cuadros
BANANO 1 12 rodajas
CHAMPINONES 1 1
ACEITE 1
CAFE 1
TE 1 20 bolsas
CHOCOLATE 1 6 pastillas
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ANEXO F
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ANEXO G

METODO PEPS - (PRIMERAS EN ENTRAR, PRIMERAS EN SALIR)

Entradas

Salidas

Saldo

Concepto

Can

Costo
Unit

Costo
total

Can

Costo
Unit

Costo
total

Can

Costo
Unit

Costo
total

Inv Inicial
Compra
No.1l

Salida No.
1

Compra

No.2

Salida No.2

Compra
No.3

Compra

No.4

Salida No.3
Inventario
Final a

Séabado
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ANEXO H

APARTA HOTEL DEL RIO
MINIBAR
PRECIO POR
UNIDADES PRODUCTOS UNIDADES TOTAL
2 ADVIL $ 500 | $ 1.000
2 BOTELLA DE AGUA $ 2.000 | $ 4.000
2 ALKASELTZER $ 1.000 | $ 2.000
2 CAJA DE CHICLES GRANDE | $ 1.500 | $ 3.000
1 AVENA ALPINA $ 1.000 | $ 1.000
1 CANACA DE AGUARDIENTE | $ 20.000 | $ 20.000
1 CANACA DE RON PREMIUM |  § 20.000 | $ 20.000
2 CEPILLO DE DIENTES $ 2500 | $ 5.000
2 CERVEZA CLUB COLOMBIA | $ 3.000 | $ 6.000
2 CERVEZA IMPORTADA $ 4500 | $ 9.000
2 CERVEZA POKER $ 2500 | $ 5.000
1 CREMA DENTAL $ 2500 | $ 2.500
1 CHOCOLATINA GOLPE $ 2500 | $ 2.500
6 GASEOSA $ 2100 | $ 12.600
1 GATORADE $ 3.200 | $ 3.200
2 JUGO HIT $ 1.500 | $ 3.000
2 MALTA $ 2100 | $ 4.200
1 MAQUINA DE AFEITAR $ 2500 | $ 2.500
1 MARBORO $ 2500 | $ 2500
PAQUETE DE PAPITAS
3 RIZADAS $ 1.300 |$ 3.900
PAQUETE DE
1 PRESERVATIVOS $ 7500 | $ 7.500
1 SALCHICARICAENTARRO | $ 3.000 | $ 3.000
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ANEXO |

APARTA HOTEL DEL RIO

MINIBAR
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ANEXO J
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ANEXO K

HABITACIONES
DISPONIBLES

CANTIDAD

Nuamero de la habitacion

TORRE 1

TORRE 2
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ANEXO L

GERENCIA DE RECURSOS HUMANOS
DESCRIPCION DEL CARGO
Gerente de Recursos Humanos
RESUMEN DEL CARGO
Encargado(a) de estar controlando el personal del todo el Apartahotel del Rio a través de la
informacién brindada por los gerentes de cada area y por el seguimiento que le haga al personal
bajo su jerarquia en recursos humanos. También debe dar su aprobaciéon en los procesos de
seleccién, contratacién, promocidn de personal y el manejo de los costos de la némina.

RELACIONES

Se reporta ante el gerente general
Recibe informacion semanal de las areas de mercadeo, finanzas y logistica.
Supervisa: el trabajo del personal bajo su cargo por medio de los informes que le dé el supervisor.

CALIFICACIONES Y HABILIDADES

Educacion: Universitaria o técnica.

Experiencia profesional: desde tres (3) afios en adelante.

Habilidades: buena redaccion, manejo de Excel, liderazgo, trabajo en equipo y habilidades
comunicativas.

Requisitos fisicos:

Desplazarse por todas las instalaciones para hacer el seguimiento del personal.
Agudeza auditiva para resolucion de conflictos.

RESPONSABILIDADES

Mantener la informacion sobre metas de cada &area actualizada.

Estar controlando las actividades del personal del area de recursos humanos y las demas
aplicando el modelo del Balanced Score Card, de acuerdo a las metas propuestas en cada area.
De acuerdo al resultado de la evaluacién determinar a qué trabajadores se les debe renovar el
contrato, y empezar a buscar personal para las posibles vacantes.

Controlar mediante examenes de conocimientos sobre su area que personal necesita ser
capacitado.

Ejercer el proceso de reclutamiento y seleccion de personal usando el modelo Barcelona Viva.
Evaluar el modelo a seguir de tal forma que si se decide cambiar, determinar cual se ajusta mas al
Apartahotel del Rio y que esté actualizado de acuerdo a las Ultimas tendencias del mercado.
Asistir a seminarios 0 cursos para actualizarse con respecto a las nuevas reformas laborales y
modelos para aplicar.
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SUPERVISOR
DESCRIPCION DEL CARGO
Supervisor
RESUMEN DEL CARGO

Encargado(a) de hacer un seguimiento y apoyar a la recepcion y a las personas que hagan el
aseo y reparacion o mantenimiento de las instalaciones.

RELACIONES

Se reporta ante el (Ia) gerente de recursos humanos.
Supervisa: recepcion, aseo y reparaciones o mantenimiento.

CALIFICACIONES Y HABILIDADES

Educacion: bachillerato o técnica.
Experiencia profesional: desde dos (2) afios en adelante.
Habilidades: trabajo en equipo y habilidades comunicativas.

Requisitos fisicos:

Desplazarse por todas las instalaciones.

Estar de pie la mayoria del tiempo.

Agudeza auditiva para resolucion de conflictos.

Agudeza visual para ver deficiencias en las instalaciones y en el personal.

RESPONSABILIDADES

Controlar los inventarios de los minibares en el momento de hacer el check — out.

Monitorear en conjunto con la recepcion qué habitaciones estan disponibles para llevar a cabo el
aseo.

Diligenciar un formato semanal en el que se especifiquen qué habitaciones se encuentran
disponibles para la venta.

101




RESTAURANTE
DESCRIPCION DEL CARGO
Jefe de Cocina
RESUMEN DEL CARGO
Se encarga de informarle al gerente de logistica cuanto se consumié al final de la semana.
También se encarga de evitar que hayan excesos de gasto de comida en la cocina y ella debe

estar controlando a las meseras.

RELACIONES

Se reporta ante el supervisor
Entregar reportes al gerente de logistica y gerente financiero.
Supervisa: el trabajo de lo(a)s cocinero(a)s y las meseras.

CALIFICACIONES Y HABILIDADES

Educacién: No aplica

Experiencia profesional: desde un (1) afio en adelante.
Habilidades: trabajo en equipo y habilidades comunicativas.

Requisitos fisicos:

Agudeza auditiva para resolucion de conflictos.
Estar de pie durante las horas del desayuno.

RESPONSABILIDADES

Diligenciar las tablas de inventario de materias primas (alimentos) en unidades y control de salidas
de desayunos, para entregar

Monitorear constantemente que los pedidos se entreguen de acuerdo a como ordenaron los
clientes y en el menor tiempo posible.

Controlar la salida de desayunos por medio de la tabla de control de salida de desayunos.
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COCINERO(A)
DESCRIPCION DEL CARGO
Cocinero(a) s
RESUMEN DEL CARGO

Encargado(a) s de la preparacion de alimentos de acuerdo al menu de desayunos del Apartahotel
del Rio.

RELACIONES

Se reporta ante el supervisor
Trabaja en conjunto con los meseros

CALIFICACIONES Y HABILIDADES

Educacion: Técnica en culinaria.

Experiencia profesional: desde cuatro (4) afios en adelante.
Habilidades: trabajo en equipo.

Requisitos fisicos:

Estar de pie durante todo el tiempo que estén en la cocina.
Capacidad auditiva para elaborar los desayunos.

RESPONSABILIDADES

Preparar los desayunos de acuerdo al pedido de los clientes.
Evitar desperdiciar la comida por errores en la captacion de la informacion en los pedidos.
Usar los alimentos para la preparaciéon de acuerdo a la tabla de obtencion de materias primas.
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MESERA
DESCRIPCION DEL CARGO
Meseras
RESUMEN DEL CARGO
Encargadas de entregar la comida a los clientes de acuerdo a los pedidos.
RELACIONES

Se reporta ante el (Ia) jefe de cocina.
Trabaja en conjunto con lo(a)s cocinero(a)s.

CALIFICACIONES Y HABILIDADES

Educacién: No aplica.

Experiencia profesional: No aplica.

Habilidades: trabajo en equipo y habilidades comunicativas.

Requisitos fisicos:

Estar de pie durante las horas de desayuno.
Capacidad auditiva para tomar nota de los pedidos.

RESPONSABILIDADES

Cubrir las mesas de acuerdo a la zona de asignacion.

Ser puntuales para llevar los platos sucios para la cocina, y para traerle el desayuno a los clientes.

Ser agradable con el cliente.
Memorizarse los platos para que se le facilite la anotacion de los pedidos.
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GERENCIA FINANCIERA
DESCRIPCION DEL CARGO
Gerente Financiero(a)
RESUMEN DEL CARGO
Encargado(a) de generar flujos de efectivo semanales, determinar un capital de trabajo requerido
mensualmente para informar al area de mercadeo hasta que minimo puede bajar sus precios sin
afectar el flujo de efectivo. Mantener un buen nivel de rotaciéon de cuentas por cobrar y estar
proyectando los balances de acuerdo a los reportes de mercadeo.

RELACIONES

Se reporta ante el gerente general
Recibe informacion semanal de las areas de mercadeo, recursos humanos y logistica.
Supervisa: el trabajo del contador y auxiliar contable.

CALIFICACIONES Y HABILIDADES

Educacion: Universitaria o técnica.

Experiencia profesional: desde cuatro (4) afios en adelante.

Habilidades: manejo de Excel, habilidades comunicativas, trabajo en equipo y liderazgo.
Requisitos fisicos:

Agudeza visual para la revision de los estados financieros.

Capacidad para estar dentro de un espacio mas de seis (6) horas seguidas.
Capacidad visual para estar mirando una pantalla de computador durante mas de tres (3) horas.

RESPONSABILIDADES

Disminuir costos que no sean necesarios para la operacion del Apartahotel del Rio.

Emplear los indicadores financieros que se mencionan en el area de finanzas.

Cobrar a los deudores que no han cumplido los plazos.

Generar opciones de inversion para los excedentes de flujos de efectivo.

Brindarle informacién en cuanto a precios de renegociacion con proveedores al area de logistica
Solicitarle a contabilidad informes de estados de resultados mensuales para fines de informacion
sobre ventas.
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CONTABILIDAD
DESCRIPCION DEL CARGO
Contador
RESUMEN DEL CARGO
Encargado de tener actualizados los pagos de los impuestos del Apartahotel del Rio. También
esta encargado de elaborar los estados financieros; y, generalmente elaborar los estados de
resultados mensuales para conocer las ventas.

RELACIONES

Se reporta ante el gerente financiero.
Recibe informacion semanal de las areas de mercadeo, recursos humanos y logistica.
Supervisa: auxiliar contable.

CALIFICACIONES Y HABILIDADES

Educacion: Universitaria o técnica.

Experiencia profesional: desde cuatro (4) afios en adelante.
Habilidades: Manejo de Excel, habilidades comunicativas.
Requisitos fisicos:

Agudeza visual para la revision de los estados financieros.

Capacidad para estar dentro de un espacio mas de seis (6) horas seguidas.
Capacidad visual para estar mirando una pantalla de computador durante mas de tres (3) horas.

RESPONSABILIDADES

Asesorar al gerente financiero en cuanto a las decisiones que tome.

Llevar a cabo el método PEPS para contabilizar las entradas y salidas de desayunos.

Elaborar los estados financieros separando los del Apartahotel del Rio de la inmobiliaria Plasand
Ltda.

Controlar el pago de los impuestos.

Controlar que el valor de las ventas en el sistema sea igual al valor de las ventas en libros.
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AUXILIAR CONTABLE
DESCRIPCION DEL CARGO
Auxiliar contable
RESUMEN DEL CARGO
Encargado(a) de apoyar al contador en todas sus actividades.
RELACIONES

Se reporta ante el contador.
Filtrar y procesar la informacion recibida de las demas areas.

CALIFICACIONES Y HABILIDADES

Educacion: Universitaria o técnica.

Experiencia profesional: menos de un (1) afio en adelante.

Habilidades: manejo de Excel, habilidades comunicativas, trabajo en equipo y alta capacidad de
andlisis.

Requisitos fisicos:
Agudeza visual para filtrar y procesar informacién contable.

Capacidad para estar dentro de un espacio mas de seis (6) horas seguidas.
Capacidad visual para estar mirando una pantalla de computador durante mas de tres (3) horas.

RESPONSABILIDADES

Apoyar al contador en sus actividades.
Recibir la informacidon por parte del contador para ser filtrada y posteriormente procesada.
Gestionar la cartera.
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GERENCIA LOGISTICA
DESCRIPCION DEL CARGO
Gerente de Logistica
RESUMEN DEL CARGO

Encargado de determinar que instalaciones necesitan mantenimiento o reparaciones. A su vez,
debe llevar a cabo las compras y decidir como va a asignar las zonas para los meseros de
acuerdo al informe que entregue la jefe de cocina. Debe llevar el control de los inventarios tanto
de alimentos como del minibar y utensilios de las habitaciones. Encargarse de las reuniones que
se hagan en las instalaciones del Apartahotel del Rio.

RELACIONES

Se reporta ante el gerente general
Recibe informacion semanal de las areas de mercadeo, finanzas y recursos humanos.
Supervisa: no aplica.

CALIFICACIONES Y HABILIDADES

Educacion: Universitaria o técnica.

Experiencia profesional: desde cuatro (2) afios en adelante.

Habilidades: manejo de Excel, habilidades de negociacion y comunicativas, trabajo en equipo y
liderazgo.

Requisitos fisicos:

Capacidad de recorrer todo el Apartahotel del Rio

RESPONSABILIDADES

Controlar los inventarios llevando a cabo todas las tablas de inventarios.
Hacer el inventario de muebles de las habitaciones bimestralmente.
Encargarse de las reuniones que se lleven a cabo en el Apartahotel del Rio.
Revisar constantemente dénde se necesita reparacion o mantenimiento.
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GERENCIA MERCADEO
DESCRIPCION DEL CARGO
Gerente de Mercadeo
RESUMEN DEL CARGO
Encargarse de las estrategias de precio, distribucién, promocién y comunicacion. Mirar las
mejores opciones para investigacion de mercados. Encargarse de negociar con los posibles
clientes para conferencias o tarifas corporativas.

RELACIONES

Se reporta ante el gerente general
Recibe informacion semanal de las areas de finanzas, logistica y recursos humanos.

CALIFICACIONES Y HABILIDADES

Educacion: Universitaria o técnica.

Experiencia profesional: desde cuatro (3) afios en adelante.

Habilidades: habilidades de negociacidon y comunicativas, alta capacidad de andlisis, trabajo en
equipo Yy liderazgo.

Requisitos fisicos:

Capacidad de recorrer todo el Apartahotel del Rio.
Capacidad de estar sentado frente a un computador durante mas de 5 horas.

RESPONSABILIDADES

Controlar los inventarios llevando a cabo todas las tablas de inventarios.
Hacer el inventario de muebles de las habitaciones bimestralmente.
Encargarse de las reuniones que se lleven a cabo en el Apartahotel del Rio.
Revisar constantemente dénde se necesita reparacion o mantenimiento.
Tabular encuestas (ANEXO) enunciadas en la estrategia de servicio.
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ANEXO M

APARTA HOTEL

6@

ENCUESTA N(¢
SERVICIO DEL APARTAHOTEL DEL RIiO
FAVOR MARQUE CON UNA X SOBRE LA LETRA QUE ESCOJA:
NOMBRE:
HABITACION:
1. Como calificaria el servicio del Apartahotel del Rio?
a) Excelente
b) Bueno
c) Regular
d) Malo

2. Usted considera que la infraestructura en cuanto a orden, higiene y
mantenimiento del Apartahotel del Rio es:
a) Adecuada
b) Aceptable
c) Inaceptable

3. Los costos del servicio segun su concepto son:
a) Altos
b) Razonables
c) Econdmicos

4. Volveria a hospedarse en el Apartahotel del Rio:
a) Si
b) No
MUCHAS GRACIAS POR SU OPINION
ES MUY IMPORTANTE PARA NOSOTROS
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