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INTRODUCCION

Aunque no puede establecerse con precision una fecha que dé testimonio de los origenes del
turismo, si puede afirmarse que ese renglén de la economia ha sufrido cambios y se sigue
transformando en nuestros dias. Hoy se habla de turismo para todos los gustos, olores y sabores. ES
comun encontrar ofertas dirigidas a la aventura, al ecoturismo, al turismo histérico y cultural. Otros,
menos usuales, son: el turismo esotérico, de negocios y para la tercera edad. Podria hablarse de una

especialidad diferente en cada region del planeta.

Esta clase de turismo debe su origen, en gran parte, a la preocupacion que estan presentando las
personas por sus mentes y por sus cuerpos. El ‘boom’ de la salud, que va mas alla de lo estético, se

viene extendiendo desde hace més de 50 afios por toda América, donde Colombia se acoge a la regla.

Desde 2007, el turismo es definido en nuestro pais como un sector econdmico emergente de clase
mundial, segun lo ratifico el Ministerio de Industria, Comercio y Turismo. Este también hace parte del
programa de_Transformacion_Productiva_de Colombia, alianza publico — privada que trabaja en pro del

crecimiento de la nacion.

Colombia tiene en este sector una gran oportunidad puesto que su medicina ha comenzado a ser
reconocida en el nivel internacional. De igual forma, recomienda fortalecer las areas competitivas y

apunta a la conformacién de los cluster estratégicos para potenciar el desarrollo de este sector.


http://www.mincomercio.gov.co/eContent/home.asp
http://www.transformacionproductiva.gov.co/home/1

Colombia puede capturar una oportunidad significativa en el sector Turismo de Salud “a través de

la definicion de una postura estratégica clara y la creacion de un modelo de negocio institucional”.
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RESUMEN EJECUTIVO

1. Concepto del Negocio

Llegar a ser adulto mayor en este siglo no es dificil, pero lo que deseamos es llegar a ser
un adulto mayor autonomo e independiente. La cuestion no solo es vivir mas, sino mejor, con
esa independencia y autonomia que deseamos. De ahi que, para lograr esta famosa calidad de
vida y para evitar la dependencia, se recomienda impulsar el envejecimiento saludable en todo

el mundo.

Es por esta razon que Canitas Turisticas propone actividades turisticas que incluyan asistencia

médica y que logren un objetivo basico: Adultos mayores sanos y felices

2. Justificacion y Antecedentes

El presente estudio aporta evidencias que avalan la importancia de fomentar iniciativas de
recreacion y turismo para los Adultos Mayores y asi promover la integracién social y mejorar la

calidad de vida de éstos.

De acuerdo con el Censo del 2005 (DANE, 2005) -ultimo realizado en el pais-, cerca de 3,8
millones de personas en Colombia son mayores de 60 afios. Sin embargo, las proyecciones estadisticas

indican que la pirdmide poblacional se esta invirtiendo.

El aumento sostenido de Adulto Mayor en Colombia en la Gltima década, genera necesidades que
debemos afrontar, ya que ellos son los nuevos usuarios de los servicios médico-sociales. Este hecho es

una realidad en los paises mas desarrollados, por lo que se han impulsado diferentes iniciativas,
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fomentando la integracion social del Adulto Mayor potenciando sus posibilidades de participacion en
distintas actividades laborales y recreativas. Esto con un doble propésito: beneficiar a los Adultos

Mayores y ser un aporte no menos importante al desarrollo econdmico del pais. (Incluyente, 2011)

Frente a esta realidad CANITAS TURISTICAS estd encaminada especificamente a cubrir las
necesidades de esparcimiento en Colombia para el adulto mayor de los estratos 3 y 4, ofreciendo planes
turisticos personalizados en baja temporada, enfocados a mejorar su calidad de vida y aspectos

biomédicos de este segmento de la poblacion.

Por edad los més viajeros son los comprendidos entre 55 y 70 afios, edad que marca una reduccion
intensa y bastante logica si se tiene en cuenta que partir de este momento el deterioro fisico suele

acelerarse.

Segun estudios recientes del Departamento de Asuntos Econémicos y Sociales de las Naciones
Unidas, para el afio 2050 la poblacion mayor de 60 afios serd de 2.000 millones de personas en el
mundo, situacién que evidencia la rapidez con la que avanza el proceso de envejecimiento de la

poblacion.

Esta realidad no es ajena a Colombia, donde las cifras del Dane (Octubre de 2011) muestran que
para 2020 habréa en el pais alrededor de 6.500.000 personas mayores, lo que marca un crecimiento del
39,2% con respecto a 2011. Entre las ciudades y departamentos que mas crecimiento porcentual
tendran para ese afio estan: Bogota, con un 55%; Atlantico, con un 43,2%; Antioquia, con un 42,2% y

Cérdoba, con un 38,8%. (Incluyente, 2011)
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Un reciente andlisis de la carga de la enfermedad, hecho por la Asociacion Colombiana de
Sociedades Cientificas, demuestra que los colombianos estan llegando enfermos a viejos. La mayoria
estan afectados por males cronicos, algunos prevenibles. Los mas comunes son los cardiovasculares,
seguidos por la diabetes. Luego estan las alteraciones musculo esqueléticas y los problemas de salud

mental. (Nufiez, 2011)

La medicina curativa promueve la salud de las personas a través de maltiples modalidades para
tratar, entender y mejorar la calidad de vida con una enfermedad. La preventiva, identifica los factores
de riesgo y entiende la prevencion de las enfermedades, optimizando la salud a través de transiciones

como el envejecimiento saludable.

En el siguiente grafico se muestra que entre enero de 2010 y diciembre de 2011 el principal motivo
de viaje de los viajeros residentes en Colombia que se hospedaron en hoteles fue ocio (47,2%) y
negocios (41,7%), demostrando que el turismo en salud adn ocupa un lugar muy discreto entre los

habitos de los viajeros y puede ser un nicho de mercado muy importante

Habitos de los viajeros residentes en el pais
Enero — diciembre

2010 - 2011
47,8
47,2
41,2 41;?

L]

:

& 19 74 x
1,1 r
1,0 2,0 !

Negocios Ocio Convencidn Salud Otros

¥ Ene-dic 2010  ® Ene-dic 2011

Gréfico No. 1 Habitos de los viajeros residentes en el pais. Informe de Turismo del

Ministerio de Industria y Comercio. Diciembre de 2011.
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Estadisticas demograficas de poblacion adulta en Colombia

[}
POBLACION _DANE
América Latina: Poblacion adulta (75 y mas)
1975 - 2025

7.0

6.0 4

504

El 2.4% de
la poblacion
colombiana
es mayor de

75 afios.

40

30 4

Porcentaje

21

2,0 4

Argentina Brasil México  Venezuela Perl Colombia | Ecuador Bolivia

=1975 =2000 o Censo 2005 =2025 |

Fuente: Boletin demografico No. 72. CELADE
ANE: Censa General 2003

Grafico No. 2 Estadisticas de poblacion adulta en América Latina. DANE Censo General

2005.

3. Objetivos

Corto Plazo (1 afio)

1. Conseguir recursos financieros a bajo costo.

2. Disefiar e implementar la planeacion estratégica de Canitas Turisticas.

3. Realizar la mayor cantidad de alianzas estratégicas con entidades adscritas al sector del
turismo. Posicionar Canitas turisticas en el mercado del turismo nacional.

4. Garantizar la satisfaccion de las necesidades del adulto mayor mediante el disefio de planes y
paquetes turisticos personalizados.

5. Disefiar e implementar estrategias de mercadeo y publicidad orientadas al turismo para el

adulto mayor.
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Mediano Plazo: (3 afios)

Incrementar la rentabilidad del negocio en un 30%.

Disefiar e implementar modelo de gestion por competencias, inicialmente para los
colaboradores gque se desemperfien funciones en los procesos de la linea del negocio.

Fortalecer e incrementar las alianzas estratégicas basados en encuestas de satisfaccion a los
clientes, con el fin de ofrecer nuevos y mejores servicios

Innovar permanente en tendencias de turismo y plataformas tecnolédgicas que soporten el
servicio a los clientes

Garantizar la permanencia en el mercado a través de la obtencién de certificaciones y
acreditaciones de calidad, tales como sistema de gestion de calidad y acreditaciones en turismo
sostenible a nivel internacional (GTBS Green Tourism Business Scheme).

Disefar e implementar una plataforma transaccional para los clientes.

Buscar alianzas gubernamentales para la expansion del proyecto con el Ministerio de
Comercio, Industria'y Turismo, para incluir la propuesta de Canitas Turisticas como una oferta
del Sector de Turismo de Salud, asi como para el Ministerio de Proteccién Social quien es
responsable de la Politica Nacional de Envejecimiento y Vejez como una alternativa de
recreacion y bienestar ante el creciente aumento dela poblacion de adultos mayores en

Colombia.

Largo Plazo: (5 afios)

1.

2.

Incrementar las utilidades.
Diversificar el portafolio de servicios proyectando la satisfaccion de otros suefios del adulto

mayor.
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3. Incrementar la participacion en el mercado con apertura de sucursales en diferentes lugares del
pais.

4. Proyectar a Canitas Turisticas a nivel internacional mediante alianzas con empresas del sector
turistico.

5. Desarrollar programas de responsabilidad social con la participacién de las comunidades.

4. Estado Actual del Negocio

Actualmente Canitas Turisticas se encuentra en la etapa pre-operativa.

5. Descripcion de Productos y Servicios

Los planes turisticos que ofrece Canitas Turisticas se caracterizan por ser innovadores,
toda vez que actualmente en Colombia no existen productos de este tipo y consisten en el
disefio de paquetes a la medida para adultos mayores con edades entre los 55 y 75 afios y de

estratos socio economicos 3 y 4, teniendo en cuenta sus necesidades de salud y de recreacion.

Un viaje se organiza para un promedio de 8 dias al lugar que el cliente elija y que tenga
las condiciones necesarias para realizar el tratamiento de salud requerido. Dentro del plan se
incluye el acompafiamiento de equipo médico asi como guias turisticos especializados en

geriatria para que la atencién sea la mejor.

El Programa Incluye:

1. Traslado segun corresponda a cada destino.
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2. Estadia en hoteles, hostales, aparta-hoteles o cabafias, segun destino.

3. Régimen de alimentacion completa (desayuno, almuerzo y cena).

4. Considera la realizacion de actividades recreativas y city tour en cada destino.

5. Asistencia médica en viaje (atencion paramedica de una hora diaria y dos visitas
médicas de una hora durante la estadia).

6. Seguro de asistencia en viaje. Se trata de asistir al pasajero, no constituye un seguro de

salud.

7. En los programas que incluye transporte aéreo, la tasa de embarque esta incluida.

6. Potencial del mercado en Cifras

De acuerdo con el Censo del 2005 -ultimo realizado en el pais-, cerca de 3,8 millones de
personas en Colombia son mayores de 60 afios. Sin embargo, las proyecciones estadisticas

indican que la piramide poblacional se esta invirtiendo.

Segun el Dane (DANE, 2005) (Departamento Administrativo Nacional de Estadistica),
por cada cinco menores de 15 afios hay un adulto mayor de 60; para el 2025 esta relacion sera
de un mayor de 60 afios por cada dos menores. Para el 2050, los ciudadanos de la tercera edad
superaran al total de nifios en Colombia. La expectativa de vida proyectada es de 75,22 afios
para el periodo 2010-2015 (72,07 afios para los hombres y 78,54 para las mujeres). Segun la

ENDS 2010, por cada 100 mujeres mayores de 60 afios en el pais hay 81 hombres.
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Carlos Cano, médico geriatra y director del Instituto de Envejecimiento de la Universidad
Javeriana (Nufiez, 2011), asegura que este rapido envejecimiento de la poblacion "encuentra a
un pais sin preparacion para enfrentarlo desde el punto de vista asistencial y de politicas

publicas”.

Un reciente andlisis de la carga de la enfermedad, hecho por la Asociacién Colombiana de
Sociedades Cientificas, demuestra que los colombianos estan llegando enfermos a viejos. La
mayoria estan afectados por males cronicos, algunos prevenibles. Los mas comunes son los
cardiovasculares, seguidos por la diabetes. Luego estan las alteraciones musculoesqueléticas y

los problemas de salud mental.

Proyecciones de poblacion por sexo y edades

Estructura de la poblacién por sexo y edades

1985

1983
+ + + l [— ' ' g
1.000 200 2008 1.008 ° 1.000

+ n - 1 -
200 2000 1.000 0 1.000 2.00

- + + - + + + -
2.000 1.000 o 1.000 2.000 2

2025
T T 1 T + * s P :
000 1.000 [] 1.000 2000 2.0 1.000 0 1.000 2,000

—— Hombres

Grafico No. 3 Tendencia de envejecimiento poblacional. Dane Proyecciones de

Crecimiento poblacional 2007
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7. Ventajas Competitivas y Propuesta de Valor

Segun el informe presentado por el Ministerio de Comercio Industria y Turismo en 2009
sobre el Desarrollo de Sectores de Clase Mundial en Colombia, nuestro pais puede capturar

una oportunidad significativa en el sector Turismo de Salud.

Asi las cosas Canitas Turisticas pretende ubicarse en un lugar destacado dentro del Sector
de Turismo de Salud ofreciendo en forma integrada salud, bienestar y recreacion para los
adultos mayores con paquetes disefiados a su medida incluyendo el servicio médico y

tratamiento de dolencias y enfermedades durante el viaje.

Aqui se presentan las ventajas competitivas del proyecto:

7.1. Ventajas Competitivas Comerciales:

1. Planes turisticos personalizados para personas de la tercera edad con énfasis en salud y
cuidados especiales durante el viaje.

2. Por la compra de un paquete turistico, los viajeros recibiran: Chequeo médico ejecutivo
o descuento en medicamentos o tratamiento facial en Spa o terapias holisticas. Por

traer referidos un regalo sorpresa.
7.2. Ventajas Competitivas Técnicas:

1. Canitas Turisticas contard con una plataforma tecnoldgica que permitird realizar
transacciones en linea.
2. Simulador para que el viajero pueda determinar los costos de su viaje.

3. Acompafiamiento de equipo interdisciplinario especializado en salud y geriatria.
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7.3. Ventajas Competitivas Operacionales:
1. Disefo de plan de atencién médica dentro del paquete turistico.

2. Seleccion de personal competente.

7.4. Ventajas Competitivas Financieras:
1. Costos razonables en la elaboracion del paquete turistico.

2. Para viajeros frecuentes se ofrece un 25% de descuento en tiquetes aéreos.

7.5. Propuesta de Valor

“Revive al joven que hay en ti, mejora tu salud y disfruta de los mejores destinos

turisticos”

8. Resumen de las inversiones requeridas

El monto de la inversion serd de $ 154.121.267, lo cuales se obtendran por el aporte de los socios
($40.000.000), solicitud de un crédito bancario ($95.671.267) y apalancamiento en dias de pago a

proveedores ($18.450.000).

Los fondos serdn destinados de la siguiente manera: 14% en maquinaria y equipos, 8% para
Adecuaciones y gastos legales, el 30% sera destinado para mercadeo, publicidad, otros, y el 50% para

capital de trabajo.



9. Proyecciones de ventas y rentabilidad

INDICADORES FINANCIEROS PROYECTADOS
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Concepto 2013 2014 2015
Ventas 540.000.000 | 563.070.960 | 592.079.161 | 627.831.930 | 671.358.252
Variacion anual en ventas 1% 2% 3% 4%
Liquidez - Razén Corriente 0 0 35.648 13.397 10.025
Rentabilidad Operac. 4,92% 5,02% 6,81% 9,95% 13,05%
Rentabilidad Neta -3,26% -1,55% 0,65% 2,32% 3,92%
Rentabilidad del patrim. 0,00% -39,06% 7,15% 12,59% 14,72%

10. Conclusiones Financieras y Evaluacion de viabilidad

El VAN del proyecto indica que genera utilidades por $23.945.264 a la fecha después de

descontar la inversion inicial correspondiente al primer afio. Por otro lado, la tasa interna de

retorno muestra la tasa de rentabilidad en la cual los egresos son iguales a los ingresos. Para el

proyecto la tasa interna de retorno fue del 14%. Es una tasa atractiva para el inversionista ya

que esta por encima de la tasa de oportunidad que se deseaba obtener del 12%.

11. Equipo de Trabajo

Nivel de

Dominio
Area de Especialidad Profesion Formacion |diomas Experiencia Profesional
Pre Pos
Montaje y Amplia experiencia en
E Administracion de | Contadora el manejo de procesos
Jacqueline Navarro Mora L X X . B
Proyectos en todas las| Publica administrativos y de
etapas administrativas presupuestos
Formulacién . . na
. . ¥ Admin. De 3 Asesoriay Ejecucién de
P<tricia Blanco Moreno evaluacién de X X Inglés
Empresas Proyectos
proyectos.
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CAPITULO 1.MERCADEO

1.1. Analisis del Sector

1.1.1. Caracterizacion del Sector

En el estudio realizado por McKinsey en 2008 para la presentacion del Informe Final del
Sector Turismo de Salud por el Ministerio de Comercio Industria y Turismo de Colombia

(Desarrollando Sectores de Clase Mundial) se define internacionalmente el sector como:

Definicion internacional del Turismo de Salud

* Turismo de salud es el proceso en el = El turismo de salud NO son aquellos
cual una persona viaja para recibir servicios de salud prestados por
servicios de salud en un pais diferente a proveedores tercerizados (No es
aquél en el que reside (p.ej. Diaspora BPO de Salud, por ejemplo: lectura
de colombianos en el exterior) de radiografias de pacientes en otros

paises)

* |os turistas de salud son aquellas Los turistas o residentes

personas que viajan hacia un destino internacionales que reciben servicios
con el objetivo especifico y principal de de salud en un pais del cual no son
recibir un servicio de salud fuera de su ciudadanos pero NO se desplazaron
pais de residencia por este motivo NO son considerados

turistas de salud

Grafico No. 4 Desarrollando sectores de clase mundial en Colombia. Informe Final

Sector Turismo de Salud, Ministerio de Comercio Industria 'y Turismo 2009

Segun el mismo estudio, el turismo de salud esta compuesto por cuatro categorias basicas:

medicina curativa, preventiva, estéetica y bienestar. Colombia se encuentra en la capacidad,
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segun estudios previos del Ministerio de Comercio Industria y Turismo, de capturar al menos
2,8 millones de turistas de salud, generando asi ingresos cercanos a los 6.3 mil millones de

dolares en el afio 2032.

Sin embargo, el sector en Colombia es aun incipiente con una oferta de valor concentrada
en la medicina curativa y estética, con un flujo de entre 4,100 y 7,000 pacientes de las

categorias de medicina y 44,800 en busca de procedimientos de bienestar.

En el estudio se plantean 4 categorias sobre las principales necesidades de los turistas en

salud.

Categorizacion de las necesidades de los turistas en salud

@ Medicina Curativa Medicina Preventiva

“Quiero tratar mi preocupacién médica

especifica”

® Promueve la buena salud de las personas
a través de multiples modalidades para
tratar, entender y mejorar la calidad de vida
con una enfermedad

“Quiero optimizar mi salud para
prevenir enfermedades o lesiones”

= ldentifica factores de rniesgo y entiende
mejor la prevencion de enfermedades

® Optimiza la salud a través de transiciones
— envejecimiento saludable,
embarazo, etc..

@ Bienestar (Inspired Wellness)

(© Medicina Estética

“Quiero verme mejor para poder sentirme | “Quiero sentirme bien emocionalmente

mejor conmigo mismo” haciendo algo bueno para mi”
= Denota satisfaccion con la apariencia fisica | ® Social — satisfaccion con relaciones y
propia desemperfio en roles sociales

= Espintual/mental — grado en el que una
persona se siente positiva y entusiasta
acerca de st mismo y de la vida

= Fisico/ambiental — actividad fisica, comida

@ saludable y nutricion, relacion con el medio
ambiente

Grafico No. 5 Desarrollando sectores de clase mundial en Colombia. Informe Final

Sector Turismo de Salud, Ministerio de Comercio Industriay Turismo 2009
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Basados en el censo de 2005 realizado por el Dane, esta entidad proyecta que en el pais
hay actualmente 4.628.394 personas mayores de 60 afios, cifra que representa el 10% del total
de la poblacion. Las mujeres mayores representan una proporcién mas grande que la de los

hombres, con el 54,2% y el 45,8% respectivamente (Incluyente, 2011).

Poblacion adulta por género

DAN

85y mas
80-84
75-79
70-74
65-69
60-64
55-59
50-54
45-49
40-44
35-39
30-34
25-29
20-24
15-19
10-14
05-09
00-04

Poblacion adulta mayor

10% 8% 6% 4% 2% 0% 2% 4% 6% 8% 10%

[l Hombres [ Mujeres

Grafico No. 6 Informe Dane, Censo de poblacion 2005

“Colombia ha trabajado y se ha comprometido a nivel internacional frente al tema de
vejez y envejecimiento en diferentes escenarios como la Conferencia Internacional de
Poblacion y Desarrollo del Cairo en 1994, el Plan Internacional de Accion de Madrid en 2000,
entre otros, asi como la formulacién de la Politica Nacional de Envejecimiento y Vejez (2007-
2019)”, menciona Lina Maria Gonzélez, médica psiquiatra con trabajo en adulto mayor y

consultora del tema para la Fundacion Saldarriaga Concha.
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No obstante, la especialista agrega que al pais le hacen falta estrategias de impacto que
enfrenten esta creciente realidad. “Colombia requiere generar programas que le permitan
prepararse como pais y sociedad frente al tema de envejecimiento y vejez en todas sus
dimensiones e implicaciones, teniendo en cuenta que actualmente nuestro pais atraviesa por un
periodo denominado ‘bono demografico’, donde la tasa de dependencia, en términos de
relacién entre poblacion econdmicamente activa y poblacion considerada dependiente
(menores de 15 afios y mayores de 60/65 afios) aun es favorable. Asi, que es necesario
aprovechar este momento para que quienes hoy son jovenes, tengan una mejor calidad de vida

en su vejez”.

Los motivos que han impulsado la salida de vacaciones son variados, pero destaca
especialmente la necesidad de cambiar de ambiente y de descansar de los viajeros; a
continuacion se situan el deseo de ver a la familia y amigos, conocer nuevos lugares y
acompariar a la familia en sus desplazamientos; solo un porcentaje menor aduce la intencién
de presenciar actividades deportivas, culturales o artisticas, en relacion a su nivel cultural y a

la escasa tradicion de estos tipos de turismo en el pais.



26

Tendencias de turismo de salud en Colombia

En Colombia el turismo de salud es un sector adn incipiente

B Medicina curativa,
prinsenin v astdbea (4,100 - 70005

Il Bienestar {Inspred Wilinesa) (84,800
[ Ootrees uristas (2,250,000)

IJ-.ZE‘%H = Apanas el 2.2% de los turistas que
o ingresan al pais son turistas de salud

= La maycria de turistas de salud que
vienen a Colombia buscan servicios
de bienestar (Inspired Wellness)

, s * Muevos procedimientos de cardcter
- f,«/ preventivo, como los chequeos
“9?9':‘% —— ajecutivos, estén ganando
participacion

Gréafico No. 7 Desarrollando sectores de clase mundial en Colombia. Informe Final

Sector Turismo de Salud, Ministerio de Comercio Industria 'y Turismo 2009

Por edad, los mas viajeros son los comprendidos entre 55 a 75 afios, promedio que marca
una reduccion intensa y bastante l6gica si se tiene en cuenta que a partir de este momento el

deterioro fisico suele acelerarse.

1.1.2. Barreras de entrada y salida

Existen otros aspectos importantes que se deben tener en cuenta en el proyecto como son
los que se refieren a las pensiones y su futuro en Colombia, dado que la poblacion objetivo

corresponde a pensionados.
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Con la expedicion de la ley 100 de 1993 se cre6 para Colombia un sistema mixto
pensional en donde cohabitan dos regimenes: régimen de prima media con prestacion definida
(RPM) y régimen de ahorro individual (RAIS). El régimen de prima media con prestacion
definida es administrado por el estado en cabeza de Colpensiones y el régimen de ahorro

individual por diferentes entidades autorizadas para esta labor.

Este sistema fue adoptado por Colombia basado en el modelo chileno que ha sido muy
exitoso y aunque la idea en un comienzo parecia buena pues pretendia garantizar a la
poblacion, el amparo contra las contingencias derivadas de la vejez, la invalidez y la muerte,
asi como propender por la ampliacion progresiva de cobertura a los segmentos de poblacion
no cubiertos con un sistema de pensiones, se ha convertido en los ultimos tiempos “en una

bomba de tiempo”, seglin palabras del actual Ministro de Hacienda, Juan Camilo Restrepo.

La falta de planeacion, sumada a la corrupcion y despilfarro no han permitido garantizar
una estabilidad en el pago de las mesadas a la totalidad de los pensionados que han cotizado a

lo largo de toda su vida laboral.

El tratamiento que reciben los pensionados de ambos sistemas es completamente diferente
y por lo tanto necesariamente inequitativo. Actualmente, la propuesta financiera del RPM es
mucho mas atractiva para la gran mayoria de futuros pensionados, ya que promete una pension

ligada al ingreso salarial de los ultimos 10 afios de cotizacion, mientras el régimen de ahorro
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individual no garantiza nada y so6lo en raros casos podra entregar pensiones similares a las del

Seguro Social.

Uno de tantos problemas fehacientes del sistema pensional es la obligacion, determinada
por la Corte Constitucional, de ajustar la pension minima al salario minimo legal vigente en
cada momento, y la prohibicion al pago de pensiones inferiores a este nivel. Aun siguiendo el
argumento de la Corte, segun el cual existe la obligacién de pagar un 'minimo vital', deberia
ser claro que este minimo no va a ser equivalente para una persona en edad de trabajar,
formando una familia y construyendo un capital, trabajando el dia completo, que para un

pensionado de tercera edad sin responsabilidades familiares.

Se reviso para el proyecto las cifras de personas que reciben mesada pensional de acuerdo

con su categoria de ingresos:

Pensionados por Nivel de Ingresos Indicadores de Cobertura

Graéfico No. 8 Actualidad pensional en Colombia, estudio Fondo de Pensiones y Cesantias

. . Hoy solo 2 de cada 10
Categoria de Porce.ntaje de Colombianos en edad de
Ingresos Pensionados pensién reciben una
1 0,3% mesada pensional
:A’ En paises desarrollados el
3 11’10" cubrimiento tiende a ser
4 23 superior al 90%
5%
No informa 1,5% Solo el 31% de los adultos
Total 100,0% mayores acceden al
sistema

a mitad de los pensionados pertenece
a los quintiles 4 y 5 que son los de mayores
ingresos

Proteccion 2006
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Adicionalmente existe una gran cantidad de poblacién que no esta haciendo aportes al
sistema por encontrarse desarrollando economia informal o por ser trabajador independiente o
muy joven y no vislumbrar en un futuro la posibilidad de una pension, toda vez que en las
diversas reformas que ha tenido el sistema se ha ido incrementando la edad de pension, En el

afio 2014 se volvera a incrementar la edad para obtener el beneficio:

Edad y requisitos en semanas para |acceder a la pension

Edad para pensién minima Semanas para pensién minima

RPM (2009) RPM (2014) RAIS
60 62 62
55 57 57

1150
1300 1150

Nota: Fuente Elaboracion propia

Todo lo anterior hace pensar que vendran nuevas reformas ampliando la edad de pension,
lo que impacta directamente nuestro proyecto y muy seguramente debemos restructurar en un

futuro el portafolio de servicios y el mercado potencial objetivo.

Adicionalmente, es importante revisar las iniciativas del gobierno y las estrategias
propuestas para promover el turismo de salud en Colombia tales como mejoramiento de
infraestructura hospitalaria y de bienestar, incremento en profesionales de salud
especializados, marco normativo para fomentar inversiones en el sector, promocion para
incrementar el flujo de turistas, sistema de informacion robusto como soporte de calidad y

eficiencia en el desemperio del sector.
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Otro aspecto a identificar es la articulacion que debe existir entre el sector salud y el

sector turismo como impulsores de las iniciativas del gobierno:

Impulso del sector salud en las 3 categorias relacionadas con medicina

Salud

= El sector salud es la
base para el portafolio de
servicios de las 3
categorias de medicina
del Turismo de Salud
= Oferta de servicios de
salud basada en
procedimientos de alta
complejidad que
contemple:
— Seguridad para el
paciente
— Personal capacitado
— Infraestructura
hospitalaria de clase
mundial (hospitales
con infraestructura
comparable a hoteles
5 estrellas)

Grafico No. 9 Desarrollando sectores de clase mundial en Colombia. Informe Final

Turismo de Salud

(@) Mestcina Curssva

() Memteira Prevarva

pecifica”

ol sl
enferm e ates o ek

ter, arimecier y mejorr b uikded de
ety e roa a-lerreded

“Gubeen verme mejar par poder sentime
mjet conmige misma™

= Optmize b seiud o e de

amvmjeciinnts ubodusla,

“Gubero ssndrme ben smockonsimeis
hacienda sigo bueno pate mi®

ficm repm

Social - [re——
Cearzenz e e asciees
- Espistoutrastsl - gract en sl gem une

re——

Turismo

= Apoyo en el manegjo de
acompafiantes de turistas
de salud de estas
categorias

= Apoyo en el manegjo de
turistas de salud antes o
después de su
intervencion médica en
caso de que los pacientes
lo soliciten (este apoyo es
esporadico)

= Apoyo para el desarrollo y
operacién de
infraestructura a través de
alianzas

Sector Turismo de Salud, Ministerio de Comercio Industria'y Turismo 2009
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Impulso del sector turismo en la categoria relacionada con bienestar

Salud Turismo

= Apoyo médico en el = Base para el desarrollo
disefio y desarrollo de ) de la categoria de
los productos de Turismo de Salud bienestar (Inspired

J’nspfred Wellness en la WEHHESS)
medida que se requiera o i " = Oferta de infraestructura

de bienestar (Inspired
Wellness) de clase
mundial

= Oferta de portafolio de

servicios de bienestar

Lk e (Inspired Wellness) que

Sy sckn onel ks contemple:

— Innovacion constante
para ofrecer
procedimientos de
vanguardia

— Personal capacitado

*Chulite watma major pate peder sanirme

majer ontelgs mame”

Snica el

Grafico No.10 Desarrollando sectores de clase mundial en Colombia. Informe Final

Sector Turismo de Salud, Ministerio de Comercio Industria 'y Turismo 2009

Es importante ver lo relacionado con el marco regulatorio y normativo:

Los reguladores del sector salud en Colombia son:

El Ministerio de Proteccién Social: En la estructura organizacional este Ministerio como
organo rector encabeza la jerarquia regulatoria, formulando y adoptando las politicas,

programas y estrategias para el sector.
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La Comision de Regulacion en Salud: La Comision de Regulacion en Salud, como
unidad técnica especial adscrita al Ministerio de la Proteccion Social, se encarga de definir los
Planes Obligatorios de Salud, el listado de medicamentos, las reglas para el traslado de
afiliados entre EPS vy el valor de la Unidad de Pago por Capitacion en ambos regimenes, asi

como de recomendar proyectos de ley o decretos reglamentarios que sean necesarios.

La Superintendencia Nacional de Salud: La Superintendencia complementa la funcién
de regulacion representando el mecanismo de coaccion (impone multas y sanciones) para el
efectivo cumplimiento de las normas expedidas. La ley 1122 de 2007, cre6 el Sistema de
Inspeccion, Vigilancia y Control del Sistema General de Seguridad Social en Salud, el cual,
esta en cabeza de la Superintendencia Nacional de Salud, con base en los siguientes ejes:
financiamiento, aseguramiento, prestacion de servicios de atencion en salud pablica, atencion
al usuario y participacion social, acciones y medidas especiales, informacion y focalizacion de
los subsidios en salud; también le otorga facultades de funcién jurisdiccional y de
conciliacion, para poder ser eficaz en la atencion de las necesidades de los usuarios del
sistema, como también agrega nuevos vigilados como son los regimenes especiales y

exceptuados.

La regulacion del sector Turismo en Colombia le corresponde al Ministerio de

Comercio, Industria'y Turismo
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En cuanto a las certificaciones, normas y homologaciones requeridas a nivel nacional e

internacional, estan:

Normatividad y certificaciones requeridas para tener una buena calidad percibida por

Salud

Turismo

los turistas en salud

Internacional

Nacional

= A nivel internacional la acreditacién mas reconocida
para hospitales es la de la Joint Commission
International. De acuerdo con el estudio realizado por
McKinsey sobre turismo de salud en el mundo, esta es
la unica acreditacion considerada como valida por los
turista de salud provenientes de Norteamérica

= Existen otras acreditaciones internacionales de menor
reconocimiento, las principales son: NCQA, la ESQH,
Trent Accreditation, Quality Health, la emitida por el
Netherlands Institute for accreditation, el Council for
Health Service accreditation

= Para profesionales especialistas de la salud las
certificaciones de asociaciones de cada especialidad
en EE.UU. son un elemento importante para cediﬁcai’
la calidad de los profesionales

* La normatividad sobre calidad turistica la genera cada
pais y no hay por el momento sistemas de
homalogacion internacional

* Para el desarrollo de esa normatividad se consultan
los estandares de otros paises

= En América Latina, México, Chile y Colombia son
paises con normatividad avanzada

= A nivel nacional la acreditacién es otorgada por el

ICONTEC, quién a su vez cuenta ya con una
certificacion internacional de 15Qua

* Se llama tarjeta profesional, se debe tener una a

nivel nacional y una en cada departamento donde
el profesional dese ejercer

* La certificacion internacional de la normatividad de

Turismo de Colombia es hecha por las siguientes
certificadoras con influencia en varios paises:
COTEGNA, BVQ, INTERTEC y SGS

* Los prestadores de servicios turisticos deben tener

el Registro Nacional de Turismo, el cual debe ser
renovado anualmente

Grafico No. 11 Desarrollando sectores de clase mundial en Colombia. Informe Final

Sector Turismo de Salud, Ministerio de Comercio Industria'y Turismo 2009

De otra parte se debe analizar lo pertinente a la salud y el estado fisico y mental de los

viajeros, pues después de cierta edad, aquejan ciertas dolencias para las cuales hay que contar

con el equipo especializado para su atencion.
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Existen varias definiciones sobre el término adulto mayor. Se dice que son aquellas
personas que alcanzan una edad en la que deben abandonar formalmente el trabajo; esto hace
referencia a aquella parte de la poblacion que ha dedicado su vida a trabajar y al cabo de un
tiempo debe jubilarse. Otra es la que el gobierno de termina por ley, una vez se cumplan los
requisitos de edad y tiempo de trabajo; en Colombia hacen parte de este grupo étnico las
personas que cumplen 60 afios. Existe también el significado sociocultural, que en este
momento aca en Colombia se ve afectado no solo por su proceso evolutivo sino por las
circunstancias sociopoliticas del pais, del que se puede decir se inicia mucho antes de los 40
afios. También un sector de la poblacion asocia al adulto mayor, asi no lo sea, como una
persona anciana, enferma, limitada, que ya no siente, no piensa, no suefia, no desea y solo

espera la muerte.

El envejecer, o mejor, el poder vivir mas tiempo, implica una serie de cambios
psicolégicos, fisiologicos y socioculturales que las personas no estan preparadas a enfrentar.
Estos cambios no solo suceden dentro de cada individuo sino también en las personas que
estan a su alrededor. Esta situacién se agrava con las dificultades que encuentra al tratar de

[levar su vida como la llevaba anteriormente y que al no lograrlo los hace sentirse intiles.

La presencia de las enfermedades cronicas en el adulto mayor es uno de los factores que
mas preocupa a los diferentes profesionales de la salud, principalmente, debido a que cada vez
mas la sociedad actual enfrenta el desarrollo continuo de enfermedades que en un gran
porcentaje son causantes de muertes y de discapacidades mundiales, ya que cerca de 46% de la

poblacién mundial tiene alguna enfermedad crdnica y, aproximadamente, 60% de las muertes


http://www.monografias.com/trabajos/fintrabajo/fintrabajo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/explodemo/explodemo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/derpub/derpub.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/leyes/leyes.shtml
http://www.monografias.com/trabajos34/el-trabajo/el-trabajo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/verpro/verpro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/dinamica-grupos/dinamica-grupos.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/administ-procesos/administ-procesos.shtml#PROCE
http://www.monografias.com/trabajos7/perde/perde.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/tanatologia/tanatologia.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/el-poder/el-poder.shtml
http://www.monografias.com/trabajos28/aceptacion-individuo/aceptacion-individuo.shtml

35

anuales son causadas por las mismas. Por lo tanto, es la adultez mayor una etapa de desarrollo
en la que el ser humano presenta mas condiciones para desarrollar dichas enfermedades,
principalmente, por los numerosos cambios fisicos y psicologicos, y por la disminucion de

algunas habilidades.

El impacto de las enfermedades cronicas en el estado funcional es mayor en los pacientes
de edad avanzada, ya que hay déeficits en los 6rganos del cuerpo, la estructura 6sea y la masa

muscular; al igual, que se reduce el funcionamiento de los 6rganos sensoriales.

Asimismo, son comunes las fallas de la memoria, la actividad intelectual se vuelve mas
lenta, y disminuye la capacidad de atencion, de razonamiento l6gico y de calculo en algunos
adultos mayores; estas situaciones, sumadas a las enfermedades cronicas, hacen que el adulto
mayor sea incapaz de desarrollar plenamente su autonomia y se incrementa la relacion de

dependencia con el medio.

Se presenta el estudio realizado por la Universidad Javeriana en una muestra de 500
personas mayores con edades entre 60 y 96 afios sobre las principales enfermedades, que seran

la base para la contratacion de profesionales de la salud para su atencion.



Enfermedades cronicas en los adultos mayores

Enfermedades cronicas n %%

Ninguna 207 41.4
Hipertensidn 123 24.6
Artritis 22 4.4
Diabetes 43 8.6
Osteoporosis 24 4.8
Asma 19 3.8
Gastritis 13 2.6
Cancer 4 0.8
Catarata 6 1.2
Colesterol 9 1.8
Tiroides 5 1.0
Cardiaca 9 1.8
Renal 2 0.4
Arteriosclerosis 4 0.8
Sistema nervioso 10 2.0
Total 500 100.0
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Gréfico No. 12 Enfermedades cronicas en adultos mayores. Universidad Javeriana 2009

Se observd que la hipertension, la diabetes y la osteoporosis son las enfermedades mas

comunes en los adultos mayores, aunque el mayor porcentaje de esta poblacion se encuentra

sin ningun tipo de enfermedad. La enfermedad crénica continta siendo un problema en los

adultos mayores y su presencia esta relacionada, no s6lo con la disminucion de la

funcionalidad del ser humano, sino también, con el control y la prevencién de las

enfermedades y la dificultad para acceder.



1.2. Analisis y estudio de Mercado

1.2.1. Tendencias del Mercado

Mercado total:

37

Poblacion de adultos mayores en Colombia que actualmente es de 4.628.394, de acuerdo

con las proyecciones realizadas por el DANE.

Mercado potencial:

En Bogotéa y Cundinamarca esa poblacion es de 1.326.232.

Poblacidn de adultos mayores en Colombia

Poblacién objetivo

M Bogotd y Cundinamarca

3.302.162 [ Otras ciudades

Nota. Fuente. Elaboracion propia
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Nicho de Mercado:

Poblacién de adultos mayores entre 55 y 75 afios de estratos socioecondémicos 3 y 4 que

busquen mejorar su estado de salud y calidad de vida.

1.2.2. Segmentacion de mercados

Segmentacion de mercados

Edades 55 a 75 afos
Genero Indistinto
Estrato socio-econdmico 3y4

Patrdn de utilizacién del servicioMejoramiento de estado de salud y calidad de vida

Ciudad Bogot3, D.C. y Cundinamarca

1.2.3. Descripcion de los consumidores

Segun los estudios sobre la sicologia del consumidor de la tercera edad realizado en 2010
por el Centro de Investigaciones Socioldgicas de Espafia, las personas de la tercera edad no se
dejan llevar tan facilmente por la publicidad, los adultos mayores no compran sin motivo. Los
consumidores mayores de 65 afios, piden un trato personal a los vendedores, y su dinero lo

destinan principalmente a bienes y servicios de primera necesidad.
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Los adultos mayores, aunque su fuerza fisica y habilidad estan mermadas al igual que sus
recursos economicos, son consumidores exigentes, pues cuidan su dinero y compran en

funcion de la confianza que les inspiran los articulos y los establecimientos.

Se estima que el grupo del que hemos hablado es interesante como segmento ya que
ademas salda sus deudas en la fecha correspondiente y tiene mas tiempo libre para destinar a
las compras y es el objetivo de algunas empresas puesto que con los avances médicos que
existen, los individuos tienen la capacidad de vivir mas afios, sin embargo, estos requieres de
diversos elementos para conservarse sanos y en actividad , por lo que se ha presentado una
creciente demanda de productos-solucion como: audifonos, anteojos, alimentos con fibras y
bajos en grasas, frascos que se abran facilmente, medicamentos, entre otras herramientas que

ayudan a tener una mejor calidad de vida.

También se ha incrementado el turismo, actividades recreativas y deportes en las personas
de la tercera edad, ya que desean realizar diversas actividades que los haga sentirse mejor

fisica y animicamente.

Existen varios mitos de los consumidores de la tercera edad, que deben ser tomados en

cuenta a la hora de plantear una estrategia de mercado:

MITO 1: Las personas mayores son un mercado separado.

REALIDAD: Las personas mayores tienen caracteristicas distintivas
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1. Estan conscientes de los precios y valor.

2. Son propensas a realizar buenas transacciones.

3. Les gusta ir de compras, tiene un significado especial.

4. Les gusta ir de compras, tiene un significado especial.

5. Estan sincronizados con los medios masivos de comunicacion.

6. Leen la correspondencia directa, los membretes de los empaques y las inserciones en

las cajas.

MITO 2: Las personas mayores son un mercado homogéneo.

REALIDAD: El mercado de las personas mayores puede ser segmentado en:

1. Segmentos psicograficos (aislacionistas, tradicionalistas, extrovertidos)

2. Segmentos de edad cronoldgica: anciano joven (65 - 74 afios), anciano maduro (74 - 84

afios), anciano viejo (mas de 85 afios).

MITO 3: Las persona mayores no son un mercado sustancial.

REALIDAD: El promedio de vida crece cada dia mas, por lo que hay cada vez mas

ancianos.

1. La mayoria de los hogares estd encabezado por una persona de mas de 65 afios.

2. Hay mas mujeres ancianas que hombres.
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3. Se espera un crecimiento del promedio hasta mas alla del 2025

MITO 4: Las personas mayores carecen de poder adquisitivo.
REALIDAD: Las personas mayores tienen dinero.

1. 6 de 10 personas mayores son duefios de sus hogares.

2. EI 85% de los duefios ancianos no tienen hipoteca.

3. Las mujeres ancianas que trabajan significan mas hogares con dos ingresos y méas de

uso discrecional.

MITO 5: Las personas mayores no son consumidores innovadores.

REALIDAD: En circunstancias correctas, las personas mayores si lo son.

Al margen de los productos y servicios adquiridos, es la propia actitud ante el consumo la
que varia con los afios. Por ejemplo, los mayores no disfrutan con el hecho simple de comprar,
dado que ademas son mas propensos al ahorro. Pero cuando tienen que hacerlo, convierten el
hecho mismo de la compra en una actividad social: cuando se trata de productos perecederos,
alimentos, por ejemplo, es una disculpa para salir a la calle y relacionarse con otras personas
del entorno mas proximo. Asi, se plantea como una actividad de relacion social, e incluso
ejercicio fisico, aspectos que un joven nunca contemplara. Si se trata de adquirir objetos

duraderos (ropa, muebles,...), la compra se convertira en una actividad ludica en si misma.
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Segun un informe del sector turistico, los ancianos se convertiran en los turistas del
futuro, lo que acarreara un cambio en los destinos turisticos que seran valorados en

funcion de las infraestructuras y el acceso a servicios sanitarios de calidad.

En concreto, el andlisis insiste en que durante las proximas cuatro décadas la poblacion
mayor de 60 afios crecera y de esta forma, augura un incremento del turismo de salud y
médico, junto con un auge de los cruceros, estimando que el sector registrara tasas anuales de
crecimiento cercanas al 10%, similares a las actuales, gracias a este enfoque a los turistas de

mayor edad.

1.2.4. Estudio de mercado

1.2.4.1. Objetivo del Estudio.

Ofrecer a los clientes una alternativa diferente en turismo con paquetes disefiados para

cada viajero con acompafiamiento médico especializado, para adultos mayores con edades

entre 55 y 75 afios pertenecientes a los estratos 3 y 4.

1.2.4.2. Determinacién de la Muestra.

La muestra se determinard mediante el sistema de Distribucién Normal, en el cual se

calcula inicialmente el espacio muestral de las empresas.
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n: Z2*P*Q

ni: espacio muestral

Z: confiabilidad del estudio
p: probabilidad de compra

g: probabilidad de no compra
E: margen de error (5%).

n;: 1,96%*0,15* 0,85

0,05°
ny: 195,9216
e Margen de confiabilidad del 95%, que en una distribucion normal corresponde a un
valor z = 1.96.
e 0.15es la probabilidad de éxito
e 0.85 es la probabilidad de no éxito.

e 0.05 es el margen de error.

Luego de hallar el valor de nl, éste se remplaza en la siguiente formula para establecer la

muestra total (n,)

nl
Ns =
nl
1+

N

Ns = 168 encuestas
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1.2.4.3. Tipo de Encuesta.

En la primera fase se realiz6 una investigacion de tipo exploratorio por que se recolecto la
Informacion de manera no estructurada ya que hubo una familiarizacion del tema; después en
la fase de mercados se pasO a una investigacion descriptiva por que se estudio el

comportamiento de los consumidores mediante la aplicacion de un cuestionario estructurado.

Esta encuesta se realiza a una muestra de personas adultos mayores (55 a 75 afios), nuevo

producto de turismo de salud para la tercera edad.

1.2.4.4. Aplicacion de Encuesta

Las encuestas se aplicardn mediante un cuestionario estructurado de preguntas cerradas
con opcién mdaltiple, las cuales se realizaran abordando diferentes personas jovenes
responsables de adultos mayores, objeto del nicho de mercado seleccionado a quienes les
genere interés enviar a sus familiares a viajes cuyo propoésito a parte de la recreacion y el

bienestar sea la salud.

La fecha escogida para esta labor es la segunda semana del mes de julio de 2012
comprendida desde el 10 hasta el 13 de julio. Se realiz6 en la ciudad de Bogota en la localidad

de suba desde la calle 80 hasta la calle 170 entre la autopista norte y la avenida Boyaca.

Una vez aplicada la encuesta se mostraran los resultados en cada pregunta y se

presentaran las conclusiones de la tabulacién. Se presenta la encuesta:
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CANITAS TURISTICAS

Estamos realizando una encuesta con el fin de ofrecer una alternativa diferente en turismo para
adultos mayores, con paquetes disefiados especialmente para cada viajero teniendo en cuenta

sus necesidades de salud y de recreacion.

Le agradecemos brindarnos un minuto de su tiempo y responder las siguientes preguntas:

1. Tiene un familiar o persona cercana a Usted que sea adulto mayor (Mas de 55 afios)?

Si No

2. Si su respuesta anterior es si, qué edad tiene?

3. Vive Solo Vive acompafiado

4. Tiene limitaciones fisicas  Si No

5. Se encuentra en tratamiento médico? Si No

6. Ha sido hospitalizado en los ultimos meses Si No

7. Numero de medicamentos de consumo diario

0-1 2-3 4 6 mas
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8. Le gustaria proporcionar a su familiar adulto mayor un paquete turistico que incluya
servicio médico especializado, terapias alternativas, spa, medicina ayurveda, guias

turisticos especializados en adultos mayores? Si No

9. Segun el estado de salud o mejor..... el estilo de vida de su familiar adulto mayor dé
cuantos dias cree que puede ser el viaje?

3-5 6-8 mas de 8 dias

10. Segun el estado de salud de su familiar adulto mayor cuél seria la época propicia para
realizar el viaje?

Ene — Abr May — Ago Sep - Dic

11. Cuanto estaria dispuesto a invertir en un viaje para su familiar adulto mayor?

1 — 3 Millones 3 — 5 Millones Maés de 5 Millones

12. Cudl seria el destino elegido para el viaje?
Costa Atlantica Costa Pacifica Eje Cafetero

Amazonia Altiplano Cundi-Boyacense

13. Qué cuidados especiales requiere su familiar durante el viaje?
Clima Alimentacion Especial Acompafiamiento

permanente

14. Qué tipo de actividades le gustaria encontrar durante el viaje?

Recreacion Deportes Visitas a museos retiros
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1.2.45. Resultados obtenidos

1. Tiene un familiar o persona cercana a Usted que sea adulto mayor (Mas de 55 afios)?

El 100% de los encuestados tiene un familiar o persona cercana con una edad de mas de 55

anos.

2. Si su respuesta anterior es si, qué edad tiene?

Promedio de edad de los adultos mayores
encuestados

Bm55-63
be64-72
O73-80

Las edades de los encuestados presentan los siguientes rangos:

Entre 55 y 63 afios 20%; entre 64 y 72 afios 50% Yy entre 73 y 80 afios 30%

3. Vive Solo Vive acompafiado
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Con quien vive el adulto mayor.

B Vivesolo

O Vive Acompafiado

De la muestra seleccionada de adultos mayores, el 40% vive solo y el 60% acompariado.

4. Tiene limitaciones fisicas  Si No

El 100% de los encuestados tiene un familiar o persona cercana con una edad de més de 55

anos.

5. Se encuentra en tratamiento médico? Si No

Se encuentra el adulto mayor en tratamiento
médico

mSi
ONo

El 30% de los adultos se encuentra en tratamiento médico mientras que el 70% goza de buen

estado de salud.
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6. Ha sido hospitalizado en los tltimos meses Si No

Hospitalizacién en los ultimos meses

| si

O No
80%

Los familiares de los adultos mayores, manifiestan que el 80% de ellos no ha tenido

hospitalizaciones en los Gltimos meses y el 20% si.

7. NUmero de medicamentos de consumo diario

0-1 2-3 4 6 mas

Medicamentos que toma diariamente

mo-1
m2 -3

046 mas

Toman entre 0 y 1 medicamentos diarios el 30%; entre 2 y 3 medicamentos el 30% y 4 6 méas

medicamentos diarios el 40%.
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8. Le gustaria proporcionar a su familiar adulto mayor un paquete turistico que incluya
servicio médico especializado, terapias alternativas, spa, medicina ayurveda, guias

turisticos especializados en adultos mayores? Si No

Al 100% de los encuestados les gustaria proporcionar a sus familiares adultos mayores un

viaje de las caracteristicas propuestas.

9. Segun el estado de salud o mejor..... el estilo de vida de su familiar adulto mayor dé
cuantos dias cree que puede ser el viaje?

3-5 6-8 mas de 8 dias

Numero de dias del viaje

Wm3-5
m6-8
Omasde 8

Para los encuestados el viaje ideal deberia durar entre 3 y 5 dias el 60%, entre 6 y 8 dias el

40% y mas de 8 dias el 0%.

10. Segun el estado de salud de su familiar adulto mayor cudl seria la época propicia

para realizar el viaje?

Ene — Abr May — Ago Sep - Dic
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Temporada del afio para el viaje

B Ene - Abr
0 May - Ago
O Sep - Dic

La preferencia en cuanto a la mejor época del afio para realizar el viaje estd en un 50% entre

enero y abril, el 40% entre mayo y agosto y tan solo un 10% preferiria viajar entre septiembre

y diciembre.

11. Cuanto estaria dispuesto a invertir en un viaje para su familiar adulto mayor?

1 — 3 Millones 3 -5 Millones Mas de 5 Millones

Costos del viaje

mil-3
m3-5
[ Mas de 5 Ml

Los costos del viaje que estan dispuestos a pagar los familiares de los adultos mayores

preferentemente estaria entre 1 y 3 millones ya que el 70% eligio esta opcion, un 30% entre 3

y 5 millones y el 0% mas de 5 millones.



12. Cual seria el destino elegido para el viaje?

Costa Atléntica Costa Pacifica Eje Cafetero

Amazonia Altiplano Cundi-Boyacense

Destinos turisticos de preferencia

' 10% B C Atlantica

[l C. Pacifica
[ Eje Cafetero
O Amazonia

O Altiplano

El destino de preferencia de los encuestados fue el eje cafetero con un 50%, seguido por la
costa atlantica con un 40% y tan solo un 10% prefiere el altiplano cundiboyacense. La costa

pacifica y la Amazonia no tuvo acogida entre los entrevistados.

13. Qué cuidados especiales requiere su familiar durante el viaje?
Clima Alimentacion Especial Acompafiamiento

permanente
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Cuidados Especiales que requiere el adulto
mayor

mClima
EAlim. Esp.

O Acompan.

En lo que se refiere a los cuidados especiales que requieren los adultos mayores durante el
viaje, el 20% manifestaron el clima, el 50% alimentacion especial y un 30% requiere de

acompafamiento especial.

14. Qué tipo de actividades le gustaria encontrar durante el viaje?

Recreacion Deportes Visitas a museos retiros

Actividades de preferencia durante el viaje

B Recreac.
@ Deportes
O Visitas a museos

O Retiros
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La recreacion es la actividad de preferencia para realizar durante el viaje y representa un 50%
de los encuestados, el 40% le gustaria ir de visita a los museos y un 10% actividades de retiros

espirituales.

1.2.4.6. Conclusiones del estudio realizado

Al analizar los resultados del total de preguntas de la encuesta, se evidencia una amplia
aceptacion de los paquetes turisticos enfocados a cuidar la salud de la tercera edad,

visualizando altos porcentajes en las preguntas clave para la sostenibilidad del negocio.

Por otro lado, las mediciones muestran que el disefio del paquete turistico contempla
aspectos importantes de preferencia de los encuestados y en aguellos puntos en que no fue tan

favorable la respuesta se puede trabajar hasta convertirlos en oportunidades de mercado.

1.2.5. Riesgos y Oportunidades de mercado

Es importante para realizar un buen plan de negocio, revisar las oportunidades y riesgos
del mercado a fin de establecer las acciones a emprender para reducir los riesgos o aprovechar

las oportunidades.

En el informe presentado por el Ministerio de Comercio Industria y Turismo en 20009,
Desarrollando sectores de clase mundial en Colombia, Sector Turismo de Salud se analiza este

aspecto desde 5 dimensiones
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Medicion de la competitividad como prestador de servicios para el sector turismo de

= Comparacion de costos

. Ri latorio: Si incluyendo doctores,
lesgo regulatonio: Si medicinas y costos

tengo un problema hospitalarios
medico sera resuelto
por las autoridades
7 — i -
. Eﬂ?iﬁbilidad de la Calidad de los servicios
" meédicos medido a través de:
cultura y éfica de s * Instituciones acreditadas por JCI

. Eﬁ;}rﬂgs o T * Calidad general del sistema de
* Percepcion d HE alidad de los,  Salud"
ercepcion de magendel pais sewicio;s/'

|
segundad .

Recurso
Disponibilidad de \Humano nfraes‘tm@ = Numero de camas hospitalarias
personal / = MNimero de habitaciones de hotel/
médico en términos de: capita
= Cantidad = Accesibilidad (Medido en tiempo
= Bilingtiismo de desplazamiento, frecuencia de

vuelos y diferencias horarias)

salud utilizando el indice de turismo médico para medir 5 dimensiones

Grafico No. 13 Informe Final Sector Turismo de Salud, Ministerio de Comercio,

Industria y Turismo 2009

De acuerdo con el indice, para competir en Colombia se debe mejorar en calidad

percibida, infraestructura, recurso humano e imagen del pais.

La Organizacién Mundial de la Salud reconoce la calidad de los servicios de salud en

Colombia, sin embargo el mercado ain no nos percibe como un destino de talla mundial.
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Colombia tiene una ventaja competitiva en términos de accesibilidad frente a otros
mercados, sin embargo aun debe aumentar la cantidad de infraestructura disponible, asi como
la infraestructura disefiada para servicios de bienestar con estandares mundiales. Con
excepcion de enfermeria, el nimero de profesionales graduados en programas relevantes para
el sector no es muy alto, generando un déficit de profesionales en la mayoria de las areas de la

salud.

Aun cuando Colombia ha mejorado sus indicadores de seguridad, aln debe trabajar en la
percepcion del riesgo ya que limita la disposicion de los viajeros médicos. El sector debe

trabajar en cerrar las brechas identificadas para alcanzar factores de éxito y capturar

oportunidades:
Cierre de brechas para alcanzar factores de éxito
Alto
Medio
Bajo
Factor clave de éxito Brecha Tamaiio
G Postura estratégica clara » Articulacién de jugadores a través de la cadena de valor" 8]
* Definicion de portafolio de productes y servicios clara y orientada a ®
segmentos objetivol!)
Q Calidad igual o superior a pais | = Acreditacion y certificacion internacional de competencias ®
de origen del turista de salud * Estadisticas sobre servicios de salud'" ®
9 Infraestructura suficiente y de . Infrz_lestmcjtura hospitalaria suficiente para atender volumen de
clase mundial pacientes®®
* Infraestructura de bienestar (Inspired Wellness) de clase mundial(
ﬁ Costos bajos * Costos competitivos frente a mercados objetive
* Investigacion para innovacién en procedimientos que permita mantener
ventaja competitiva en costos!"
e Recurso Humano * Recurso humano bilingiie [ ]
* Capacidades en oferta de servicios de bienestar (Inspired Wellness)") ]
? Accesibilidad * Facilidad de ingreso de turistas de salud al pais

1) Brecha identificada a través de entrevistas con el sector
2 Con base en porcentajes de utilizacion de principales hospitales del sector salud

Grafico No. 14 Informe Final Sector Turismo de Salud, Ministerio de Comercio,

Industria'y Turismo 2009



1.3. Analisis de la Competencia

Portafolio de productos y

servicios

Forma de darse a conocer

Distribucion

Servicios ofrecidos

Tabla 1. Comparativo principales competidores

SPA

Terapias

CENTROS MEDICINA
ALTERNATIVA

Acupuntura

AGENCIAS DE VIAJE

Paquetes turisticos
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CANITAS TURISTICAS

Paquetes Turisticos a la
medida con todo incluido

Sistemas de relajancion

Aromaterapia

Tiquetes

Atencion médica
especializada

Medicina China

Hoteles

Acompafiamiento médico en
el viaje

Medicina Hindu

Tratamiento alternativos

Sanacion pranica

Tratamientos de spa

Pdgina web y publicidad
impresa

Pdgina web y publicidad
impresa

Pagina web y publicidad
impresa

Pagina web y publicidad
impresa

Referidos

Referidos

Referidos

Referidos

Pauta comercial

Pauta comercial

Pauta comercial

Pauta comercial

Publicidad POP

Publicidad POP

Publicidad POP

Publicidad POP

Ubicacion stand

Ferias turisticas

Recepcion Cadenas
Hoteleras

Fondos de pensionados

Puntos de atencién

Puntos de atencién

Puntos de atencién

Puntos de atencion (3)

Especiales parejas

Promociones especiales

Promociones especiales

Servicios de Spa

Especiales novias

Medicina Alternativa

Depilacion laser

Premios por fidelizacién

Camaras de bronceo

Promociones especiales

Promociones especiales

Facilidades de pago

Nota. Fuente Elaboracién propia

Esto nos indica que de acuerdo a los factores claves de éxito del sector, la empresa

responde positivamente al logro de estos factores.

Canitas Turisticas se posiciona como una importante opcion para los viajeros,
considerando que ha tenido en cuenta las debilidades de sus competidores para convertirlos en

oportunidades.
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1.4. Estudio de precios

1.4.1. Andlisis Competitivo de precios

De acuerdo con el siguiente cuadro, nuestra compafiia incluye todos los productos de sus
competidores directos aplicando una ventaja competitiva al integrar el servicio médico durante
el viaje generando asi una estrategia de diferenciacion que hace parte de nuestra propuesta de

valor.

Tabla 3. Analisis Competitivo de precios

Valor promedio

PRODUCTO CENTROS DE
MEDICINA

EMPRESA ALTERNATIVA

AGENCIAS DE CANITAS
VIAJE TURISTICAS

Terapias y sistemas de relajacion

Terapias alternativas y de sanacion S 1.700.000

Paquetes Turisticos S 2.500.000

Paquetes Turisticos disefiados a la medida con
atencion médica especializada (Todo incluido) S 3.000.000
Nota. Fuente: Elaboracion propia

1.4.2. Precio de lanzamiento

Tabla 4. Estimacidn precio de venta
Valor calculado por viaje

ITEM PAQUETE TURISTICO
VALOR

Tiquetes S 180.000
Hoteles S 400.000
Equipo Multidisciplinario S 500.000
Costos Administrativos S 150.000
Total Costo Producto S 1.230.000
Precio de Venta Estimado S 3.000.000
Utilidad por producto S 1.770.000
Utilidad por producto 59%

Nota. Fuente: Elaboracion propia
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1.5. Plan de Mercadeo

1.5.1. Concepto del producto o servicio

Las ofertas turisticas que ofrece Canitas Turisticas se caracterizan por ser innovadoras,
toda vez que actualmente en nuestro pais no existen productos de este tipo y consisten en el
disefio de paquetes a la medida para adultos mayores con edades entre los 55 y 75 afios y de

estratos socio economicos 3 y 4, teniendo en cuenta sus necesidades de salud y de recreacion.

Un viaje se organiza para un promedio de 8 dias al lugar que el cliente elija y que tenga
las condiciones necesarias para realizar el tratamiento de salud requerido. Dentro del plan se
incluye el acompafiamiento de equipo médico asi como guias turisticos especializados en

geriatria para que la atencién sea la mejor.

1.5.1.1. Caracteristicas del programa de viaje:

1. Traslado segln corresponda a cada destino.

2. Estadia en hoteles, hostales, aparta-hoteles o cabafias, segun destino.

3. Régimen de alimentacion completa (desayuno, almuerzo y cena).

4. Considera la realizacion de actividades recreativas y city tour en cada destino.

5. Asistencia médica en viaje (atencion paramedica de una hora diaria y dos visitas
médicas de una hora durante la estadia).

6. Seguro de asistencia en viaje. Se trata de asistir al pasajero, no constituye un seguro de

salud.
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7. En los programas que incluye transporte aéreo, la tasa de embarque esta incluida.

1.5.1.2. Servicios del Programa Vacaciones saludables para la Tercera Edad:

1. Traslados

2. Estadia

3. Alimentacion

4. Actividades Recreativas
5. Terapias Alternativas

6. Spa

1.5.1.3. Temporada de viaje

El Programa Vacaciones saludables para la Tercera Edad, desarrolla viajes en temporada
baja (Febrero a mayo y agosto a noviembre con excepcion de los puentes) y temporada

media. No se realizan viajes en los meses de temporada alta.

Inicialmente se ofreceran destinos en Colombia y se busca posicionarlos entre los viajeros

de la tercera edad haciendo que vivan una experiencia inolvidable de salud y bienestar.

Si el cliente asi lo desea le incluimos dentro del paquete tratamientos de medicina
alternativa como acupuntura, reflexologia, medicina china, sanacion pranica y terapias de

relajacion en spa como masajes, aromaterapia, chocolaterapia.
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A cada posible cliente se le hace una entrevista para conocer el estado de salud, asi como

sus gustos y preferencias frente a los destinos y actividades a realizar. De igual manera

aspectos relacionados con la financiacion del viaje.

Las caracteristicas principales para posicionar nuestros paquetes turisticos son:

1.5.2.

1. Seguridad y eficiencia

2. Servicio de asistencia médica, atencion paramédica de una hora diaria y dos visitas
médicas de una hora durante la estadia.

3. Seguro de asistencia en viaje

4. Guias turisticos especializados y certificados en primeros auxilios

5. Personal especializado en servicios geriatricos

6. Recreacion y vida saludable

7. Traslados

8. Alimentacion completa y dieta especial si asi se requiere

9. Transporte

10. Estadia

Estrategias de distribucion

Referidos

Pagina Web

Pauta comercial en medios escritos y audiovisuales
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4, Portafolio de servicios

5. Publicidad POP

1.5.3. Estrategias de precio

La estrategia de precios a utilizar por Canitas Turisticas sera de penetracion del mercado
con el fin de penetrar de inmediato en el mercado, generar un volumen sustancial de ventas,
lograr una gran participacion en el mercado meta, desalentar a otras empresas de introducir
productos competidores y atraer nuevos clientes o clientes adicionales que son sensibles al

precio.

1.5.4. Estrategias de promocion

1.54.1. Por la compra de un paquete turistico, obsequio de:

1. Chequeo médico ejecutivo
2. Descuento en medicamentos
3. Tratamiento facial en Spa

4. Terapias holisticas

1.5.4.2. Por traer referidos

Regalo sorpresa

1.5.4.3. Por viajero frecuente

25% de descuento en tiquetes aéreo



1.5.5.

1.5.6.
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Estrategias de Comunicacion

Buscar el posicionamiento de nuestra pagina web en los portales de busqueda mas
reconocidos.

Enviar por correspondencia nuestro portafolio de viajes a fondos de pensiones y areas
de bienestar de diversas empresas.

Entregar publicidad impresa en recepcion de hoteles, ferias turisticas y stand en centros
comerciales.

Publicidad en diversos medios escritos y audiovisuales como: Radio, Prensa,

Television, Revistas del sector, Afiches, Vallas publicitarias, Folletos y plegables.

Estrategias de servicio

1. Pronta respuesta en la atencion de requerimientos

2. Recepcion de sugerencias e inquietudes por pagina institucional

3. Encuestas de satisfaccion del servicio

4. Generar credibilidad en el cliente

5. Hacer sentir especial al cliente

6. Cortesiay amabilidad en los colaboradores

7. Disposicion para solucionar la inquietud

8. Programa CRM



1.5.7. Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo

Tabla 9. Mezcla de Mercadeo

Producto Precio Plaza Promocion
Calidad Descuentos Centros comerciales Obsequios
Caracteristicas Condiciones Hoteles Folletos
Servicio Plazo Fondos de pension Referidos
Temporadas Competencia Ferias turisticas Viajero frecuente
Tratamientos Demanda Canales Publicidad
Asistencia Rentabilidad Areas de bienestar Portal Web
Seguros Tendencias Puntos de venta Exhibiciones

Nota. Fuente: Elaboracion propia

1.6. Proyeccion de Ventas

Tabla 5. Plan de ventas mensual 2013
VENTAS PROYECTADAS 2013
Ventas ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO

18 11

Total 11

18 18 11 18

1 1
32.400.000 |  54.000.000 |  54.000.000 |  32.400.000 |  54.000.000 32.400.000 | 32.400.000
Total ventas en pesos

Ventas AGOSTO  SEPTIEMBRE = OCTUBRE
Paquetes turisticos

Total 18

NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL

18 180

18 18 18 11

180
54,000.000 |  54.000.000 |  54.000.000 |  54.000.000 |  32.400.000 |  540.000.000
Total ventas en pesos

Nota. Fuente: Elaboracion propia
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Variacion anual de ventas

Tabla 6. Plan de ventas anual

VENTAS PROYECTADAS ANUALES

2014 2015
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Unidades
Paquetes turisticos 180 182 185 191 199
Paquetes turisticos 540.000.000 563.070.960 592.079.161 627.831.930 671.358.252

Nota. Fuente: Elaboracién propia

1.7. Plan de Introduccién al mercado

Tabla 2. Plan de introduccion al mercado

incluido
Portafolio de productos Atencién médica especializada
y servicio Acompafiamiento médico en el viaje

Formade darse a Publicidad POP

conocer

Distribucion Puntos de atencion (3)

Servicios ofrecidos

CANITAS TURISTICAS

Paquetes turisticos a la medida con todo

Tratamientos alternativos

Tratamientos de Spa
Pagina web y publicidad impresa
Referidos

Pauta comercial

Ubicacion stand

Ferias turisticas

Recepcidn cadenas hoteleras

Fondos de pensionados

Servicios de Spa
Medicina Alternativa

Premios por fidelizacion

romociones especiales

Facilidades de pago
Nota. Fuente: Elaboraciéon propia




66

CAPITULO 2. ASPECTOS TECNICOS

2.1. Ficha técnica del Producto o Servicio

Tabla 7. Ficha Técnica

FICHA TECNICA

Nombre de la empresa CANITAS TURISTICAS
Nit Direccion
Ciudad BOGOTA, D.C.

Disefio de paquetes a la medida para adultos mayores, teniendo en

cuenta sus necesidades de salud y de recreacion.

CARACTERISTICAS DESCRIPCION
Nombre del servicio Paquetes turisticos
Adultos mayores con edades entre 55y 75
Mercado objetivo afios de estratos socio economicos 3y 4
Disenados a la medida incluyendo servicio
Atributos diferenciadores médico especializado, incluye tratamientos
alternativos y de spa.

Nota. Fuente: Elaboracidén propia

2.1.1. Uso del producto

Las aplicaciones de los paquetes turisticos disefiados a la medida catalogan a Canitas
Turisticas dentro del Sector de Turismo de salud dado que su objetivo es mejorar la salud y el

bienestar de la poblacién de la tercera edad.

A su vez se puede clasificar en cuatro categorias dependiendo de las necesidades de los

turistas de salud:
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Si el interés principal tiene que ver con optimizar la salud para contribuir a un

envejecimiento saludable se clasificaria en la categoria de medicina preventiva. Si por el

contrario el interés es tratar una patologia especifica, se clasificaria dentro de medicina

curativa. Si la necesidad es de sentirse bien emocionalmente, la clasificacién esta en la

categoria de medicina de bienestar. Por ultimo se encuentra la categoria de medicina estética si

hay interés de verse bien y sentirse mejor consigo mismo.

2.2. Descripcion del proceso

Diagrama de flujo de procesos Canitas Turisticas

Dizefo o=
pagusteturistioo

Flan#icacionce
tmeraios

Presupuesto

o

Fijaconde
precios

Precentacion os!
produco

4

Promociony
distribucion

Figura No. 1 Fuente: Elaboracion propia
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2.3. Necesidades y requerimientos

2.3.1. Caracteristicas de la tecnologia

1. Disefio de pagina WEB con la informacion de viajes, terapias, promociones y
descuentos.
2. Disefio de portal transaccional para realizar todas las operaciones del viaje desde

casa.

2.3.2. Materias primas y suministros

1. Disefio de paquetes turisticos

2. Disefio de estrategias de promocion y distribucion

3. Personal con experiencia en agencias de viaje

4. Personal Médico especializado en manejo de adultos mayores
5. Personal con experiencia como guias turisticos

6. Capacitacion a los colaboradores en manejo geriatrico

2.4. Localizacion

La empresa estard ubicada en la ciudad de Bogota, en el Norte de la ciudad, con una

oficina principal en la localidad de Chapinero y una agencia en la localidad de Suba.
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2.5. Plan de produccion

2.5.1. Procesamiento de érdenes y control de inventarios

Dadas las condiciones del servicio ofrecido se entiende una orden de pedido como la
solicitud de un cliente de comprar un paquete turistico y desde alli se realiza la logistica para

brindarle al cliente la solucion a todos sus requerimientos.

No existe el control de inventarios, ya que el paquete turistico se disefia y vede de acuerdo

con las solicitudes del cliente.

2.5.2. Escalabilidad de Operaciones

La informacidn turistica no es diferente de cualquier otra informacion. Solo se distingue
por su utilidad en el entorno de la actividad turistica. Asi podemos considerar informacion
turistica tanto la informacion de la oferta turistica de un destino y de sus precios como aquella
que nos explica las tendencias de la demanda. Evidentemente lo importante sera obtener la
informacién fiable y Gtil en cada caso, segln se necesite para escoger unas vacaciones o bien

para preparar los servicios cara a la temporada de verano.

La oferta turistica la constituyen todos aquellos servicios turisticos que se encuentran

disponibles en el destino y que son ofrecidos al turista para su contratacion o compra, bien sea
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directamente por parte del proveedor del servicio a través de una agencia de viajes, y que

tienen asociado un precio y unas condiciones de prestacion.

Por este motivo, los elementos méas importantes de la informacion de la oferta turistica
son:
1. Las caracteristicas del servicio.
2. El precio.
3. Las condiciones de la prestacion.
4. El titular de la informacion.

5. El lugar de la prestacion.

En el &mbito de un destino, un sistema de informacion turistica, se define como un
proceso permanente y sistematizado de recopilacion, tratamiento, ordenacion y distribucion de
la informacion precisa para los objetivos de planificacion, de accion y de evaluacion turistica
de un destino. Poner en marcha un sistema de informacion turistica requiere la concurrencia de
todos los intereses implicados, la colaboracion de un equipo técnico especializado y capaz de
interpretar la gran cantidad de informacion generada. Este sistema de informacién requiere

una continuidad para mantenerse en el futuro y ser una herramienta valiosa.

La informacion de la oferta turistica se acostumbra a ordenar en funcion del tipo de
servicio que la compone, aunque no hay que olvidar que dicha informacién la necesitaremos

para poder responder a las preguntas del turista, quien no entiende de clasificaciones de los
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servicios, sino de la utilidad de los mismos. Por este motivo, es recomendable ordenar la

informacidn teniendo en cuenta tanto el tipo de servicios como la utilidad que puedan tener.

Un modelo recomendable seria:

1.

2.

3.

Alojamiento (hoteles, camping, casas rurales, etc.).

Restaurantes (restaurantes y bares).

Ocio y diversion (parques tematicos y acuaticos, discotecas, clubs nocturnos, bingos,
casinos, etc.).

Transporte (aéreo, ferroviario, por carretera, maritimo, etc.).

Deportes (instalaciones deportivas publicas, deportes acuéaticos, deportes de aventura,
deportes de nieve, montafiismo, etc.).

Naturaleza (parques y espacios naturales, etc.).

Cultura (museos, monumentos, teatro, cine, festivales, gastronomia, fiestas
tradicionales, etc.).

Espectaculo y negocios (grandes eventos deportivos, ferias, congresos, etc.).

Asistencia Médica (Acompafiamiento, chequeos, centros especializados)

La informacion de los recursos turisticos resulta imprescindible cuando se quiere crear el

inventario de recursos de un destino, necesario para cualquier acciéon de planificacion

estratégica del turismo en un destino.

Los puntos mas importantes que hay que contemplar en un inventario son:
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1. Caracteristicas geogréaficas

2. Comunicaciones

3. Referencias sociales

4. Actividades culturales, deportivas y recreativas.

5. Manifestaciones y acontecimientos de relevancia

6. Oferta turistica

7. Oferta complementaria

8. Lugares y centros de interés del destino y de los alrededores

9. Servicios médicos, centros alternativos y spa.

Por todo lo anterior Canitas Turisticas disefiara su propia plataforma de tecnologia y

contara con las conexiones a las principales host de turismo.

2.5.3. Capacidad de produccion

Canitas Turisticas tiene planificada la venta de 180 paquetes turisticos anuales a través de
un equipo de 3 asesores comerciales en la parte comercial. Como apoyo cuenta con
colaboradores administrativos, como Secretaria, Asistente Administrativo, Auxiliar contable y
mensajero. Adicionalmente contard con funcionarios especializados contratados mediante la

modalidad de outsourcing.
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2.6. Planes de control de calidad

Canitas Turisticas tomara las acciones tendientes a mantener el control de calidad de los

servicios ofrecidos, tales como:

1. Implementar el Sistema de Gestion de la calidad en toda la organizacion.

2. Obtener acreditacion ante el Organismo Nacional de Acreditacion de Colombia
(ONAC) adscrita al Ministerio de Comercio Industria y Turismo.

3. Acreditarse ante organismos internacionales.

4. Implementar el modelo de competencias para los colaboradores de la organizacion.

2.7. Procesos de Investigacion y Desarrollo

Proceso de Investigacion y Desarrollo

EN PROCESO DE DESARROLLO A PRUEBA

Idear Explorar Desarrollar Walidar

Idear: Identificar los pilares

1. Con el area de mercadeo se definira el concepto del paquete turistico a traves del
estudio del mercado, las tendencias, la tecnologia y las necesidades y expectativas de
los clientes.

2. Posteriormente se debe alinear este concepto con la planeacion estratégica de Canitas
Turisticas.

3. Se definira el paquete turistico que se ofrecera a los clientes

4. Se determinard la estrategia a utilizar para lograr el posicionamiento del producto en el

mercado.
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Explorar: Estudiar factibilidad de los conceptos y las prioridades de desarrollo

1. El equipo de trabajo hara parte del proceso de idear y explorar
2. Canitas Turisticas propendera por un ambiente de trabajo adecuado para promover la
creatividad y la innovacion.

3. Las ideas deben incluir servicios, valor, ocasiones y promociones.

Desarrollar:

1. Resumen de desarrollo y exploracion de las necesidades de los turistas.

2. Desarrollo de paquetes turisticos prototipo para verificar su posible posicionamiento en
el mercado.

3. Seleccion de mejores paquetes disefiados, mejoramiento de sus atributos.

4. Asegurar la financiacion, las compras, los equipos, los procedimientos.

Validar:

1. Verificar el retorno de la inversion.

2. Aprender de situaciones pasadas y aplicar correctivos.

Implementar y medir:

1. Realizar auditoria para verificar factores de éxito y factores de pérdida.
2. Documentar los resultados

3. Implementar indicadores de gestion.
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2.8. Plan de compras

Tabla 8. Plan de compras mensual 2013
COMPRAS PROYECTADAS 2013
Ventas ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio

Total 11

18 18 1 18 1 1
13.284.000 22.140.000 22.140.000 13.284.000 22.140.000 13.284.000 13.284.000

Ventas AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL

Paquetes turisticos

Total 18

18 18 18 11 180
22.140.000 22.140.000 22.140.000 22.140.000 13.284.000 221.400.000

Nota. Fuente: Elaboracién propia

2.9. Costos de Produccién

Tabla 9. Costo del producto

Valor calculado por viaje

PAQUETE TURISTICO

Tiquetes S 180.000
Hoteles S 400.000
Equipo Multidisciplinario S 500.000
Costos Administrativos S 150.000
Total Costo Producto S 1.230.000

Nota. Fuente: Elaboracion propia



76

2.10. Infraestructura

2 puntos de venta ubicados asi:

1. Localidad Chapinero — Barrio Chapinero Norte
2. Localidad Suba - Barrio Cordoba Niza
3. Equipos tecnoldgicos

4. Muebles y enseres

2.11. Mano de obra requerida

Tabla 10. Mano de obra requerida

ADMINISTRACION VENTAS
CARGO SUELDO MENSUAL $ SUELDO ANO 1 SUELDO MENSUAL $ SUELDO ANO 1

Secretaria 1.067.800 19.035.840 =R ooy [ (oI El 1.534.500 27.962.027

Mensajero 634.500 11.140.143 SR @SN EL 1.534.500 27.962.027
Aux. Contable 1.067.800 19.035.840 0
Asistente Administrativo 1.200.000 21.866.688 0

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Inicialmente la Presidencia de Canitas Turisticas sera ejercida por uno de los socios



77

CAPITULO 3. ASPECTOS ORGANIZACIONALES Y LEGALES

3.1. Analisis Estratégico

3.1.1. Mision

Proporcionar planes turisticos disefiados a la medida, que brinden esparcimiento y salud al
adulto mayor orientados a mejorar su calidad de vida brindando un servicio personalizado, con

un equipo multidisciplinario altamente comprometido.

3.1.2. Vision

Revivir el joven que hay en ti



3.1.3. Anélisis DOFA
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FORTALEZAS

Portafolio Innovador y con gran amplitud de servicios.

Tabla 11. Analisis DOFA
OPORTUNIDADES

Crecimiento del sector turistico en los ultimos afios.

AMENAZAS

Nuevos Mercados (Tratado de Libre Comercio).

Competencia desleal y/o ilegal.

Financiacion a través de programa de emprendedores del
Gobierno.

Reformas pensionales, que incrementen la edad de pensién.

Ausencia de productos especializados en turismo de salud
para la tercera edad.

Aumento de las tarifas aéreas y hoteleras.

Incentivos tributarios para inversionistas del sector.

Integracion del sector para fortalecerse.

Alta percepcidn de los viajeros sobre inseguridad y violencia

Necesidad de los usuarios de visitar ciudades diferentes ala
propiay alavez recibir servicio médico

Falta de estrategias de promocion del sector turismo de salud.

Incremento de la poblacién de adultos mayores

ESTRATEGIAS FO
Se debe aprovechar el crecimiento del sector turistico en
nuestro pais para abordar segmentos de mercado especificos
como lo es el de los adultos mayores que puedan estar
interesados en productos con alto componente innovadory
con un portafolio muy amplio de servicios.

ESTRATEGIAS FA

Debido a que se trata de un producto innovador es importante
realizar alianzas estratégicas que permitan el disefio de
paquetes turisticos altamente competitivos y atractivos al
mercado.

Mercado Objetivo muy amplio y de facil acceso.

Se debe abordar a los entes gubernamentales que apoyan
este tipo de proyectos a través de una propuesta altamente
estructurada desde todos los puntos relevantes para
garantizar el éxito de un negocio.

Aunque existe el riesgo de plagio y de competencia desleal
por ser unaideainnovadora, el impacto de esto se puede
mitigar penetrando el mercado objetivo de manera agresivay
posicionandose desde el principio como una empresa
especializada en paquetes turisticosde salud para adultos
mayores.

Gran variedad de destinos turisticos para el desarrollo del
servicio ofrecido.

Para mitigar el riesgo debido a fluctuaciones en los costos del
producto se debe trabajar una estrategia con portafolios de
servicios muy amplios estableciendo condiciones muy
especificas que garanticen la utilidad.

Estructura organizacional y logistica.

Servicio al cliente y estrategias de promocion.

DEBILIDADES

Escasez de oferta de profesionales especializados en geriatria

ESTRATEGIAS DO

Implementar estrategia de capacitacion de los colaboradores
en temas relacionados con salud y especialmente en geriatria
através de alianzas con entidades educativas de alta calidad.

ESTRATEGIAS DA

Implementar procesos de seleccion eficientes para la
consecuion de los mejores profesionales para la organizacion.

Baja oferta de centros especializados en atencion de adultos
mayores y terapias alternativas

Desarrollar el portafolio de servicos contando con la oferta

hospitalaria y de bienestar que actualmente exitse,
optimizandola de tal manera que se cuente con las mejores en
el pais.

Sera necesario realizar una minuciosa identificacion de
proveedores “operadores turisticos estratégicos” con los
cuales se puedan establecer politicas de precios, cupos
minimos y formas de pago con el objetivo de mitigar los
efectos de la fluctuacién de costos.

Marco normativo encaminadao a crear condiciones que
faciliten el incremento de turistas de salud.

Conocimiento amplio de las normas y politicas del sector
turismo de salud que esté orientado a velar por la calidad de
los servicios prestados a los turistas de salud

Poca disponibilidad de recursos econémicos y de
infraestructura.

Financiacion a través de programas de emprendimiento del

Gobierno.

Nota. Fuente Elaboracién propia
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3.1.4. Estructura organizacional estratégica: Mapa de Procesos

““ZERYICIO AL CLIENTE

PLANEACION ESTRATEGICA GESTION DE CALIDAD

DISENO Y
GESTION DEL
DESARROLLO PUBLICIDAD Y COMERCIAL SERVICIO AL

DE PAQUETES MERCADEOQ
TURISTICO CLIENTE

ADMINISTRATIVO ¥ FINANCIER O JURIDIC A
TALENTO HUMANO ALIANZAS ESTRATEGICAS
TECNOLOGIA E INFORMATIC A COMUNICACIONES

Figura No. 2 Fuente: Elaboracion propia

3.1.5. Perfiles y funciones

Los cargos directos en la ndmina de Canitas Turisticas se encuentran distribuidos de la

siguiente manera:

Administracion:

1. Secretaria
2. Mensajero
3. Auxiliar contable

4. Asistente Administrativo



Ventas:

Asesor Comercial

Adicionalmente se contrataran los servicios de profesionales por prestacion de servicios

para apoyo de la parte administrativa.

En cuanto a los profesionales del area de la salud que realizaran el acompafiamiento en
los viajes como los guias turisticos se contrataran igualmente por contratos de prestacion de

Servicios.
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Perfil de cargo y Funciones

Cargo: Secretaria Area: Presidencia

Proceso: Administrativo Reporta a: Presidente

Puestos: 1 Fecha: Julio de 2012 Aprobado por: Coordinacién de Gestion Humana
Supervision directa: 1 Supervision indirecta: 0 |Total: 1

Misién de cargo: Ejecutar actividades pertinentes al &rea secretarial y asistir al Presidente, aplicando técnicas secretariales, a fin de lograr un
eficaz y eficiente desempefio acorde con los objetivos del area.

Funciones principales:

1. Colaborar en forma oportuna y eficiente en los procesos administrativos y en la atencién de clientes internos y externos de la Presidencia,
brindando a su jefe, apoyo en el cumplimiento de las tareas y procesos propios de su Area.

2. Mantener de forma completa y actualizada los registros de correspondencia ingresada y despachada, asi como de la documentacién en
general.

3. Apoyar el desarrollo de las funciones de la Presidencia y funcionarios de la organizacion, en las labores secretariales que le
correspondan.

4. Concertar entrevistas y reuniones.

5. Mantener actualizada la agenda de actividades del presidente.

6. Establecer controles que le permitan garantizar resultados beneficiosos que favorezcan a la Organizacion y todo lo que involucre a sus
procesos.

7. Apoyar en labores propias de la Organizacién, como atender a clientes y transcribir cotizaciones.

Relaciones ¢Con quién? ¢Para qué?
Clientes

Agencias de viaje
Operadores Turisticos
Externas Entidades de salud

Spa

Centros de medicina alternativa
Autoridades y entes de control

Cumplimiento del objeto social de
la organizacion

Ejecutar lo relativo a las
actividades de la Presidencia,
exigiéndose para ello una normal
habilidad para obtener cooperacion
de todos los colaboradores en el
logro de los objetivos.

Internas Todo el personal de la organizacién.

Perfil:
Educacion Formal:
Bachiller, con curso de secretariado de minimo seis (6) meses de duracién, mas curso de computacion de minimo seis (6) meses de duracion.

Experiencia:
Seis (6) afios de experiencia progresiva de caracter operativo en el drea secretarial y de oficina.

Conocimientos:
Técnicas de archivo, técnicas de oficina, digitacién, manejo y organizacién de la agenda, redaccion de correspondencia general, comercial y
administrativa, manejo adecuado de documentos.

Habilidades y Destrezas:

Capacidad de adaptacion a los cambios.

Habilidades comunicativas y escucha activa.

Criterio propio para actuar oportunamente y distinguir prioridades.
Disposicion para trabajar en equipo.

Flexibilidad

Capacidad de observacion, concentracién y amplitud de memoria.
Tacto y prudencia para manejar situaciones diversas.

Capacidad de crear, innovar e implementar.

Manejo de equipos de computo.

Autonomia y Autoridad:
Forma de Reporte: Directamente a la Presidencia

Decisiones mdas Importantes: Todas aquellas relacionadas con el manejo del mensajero

Libertad para Actuar: Hasta el limite establecido por el Presidente
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de cargo y Funciones

Cargo: Mensajero Area: Presidencia

Proceso: Administrativo Reporta a: Secretaria

Puestos: 1 Fecha: Julio de 2012 Aprobado por: Coordinacién de Gestién Humana
Supervision directa: 0 Supervision indirecta: 0 Total: 0

Mision de cargo: Contribuir en el desarrollo de todas las dependencias a través de la distribucién oportuna de la informacion interna y de la
entrega efectiva de la informacion externa.

Funciones principales:

1. Equipar el medio de transporte a utilizar antes y durante la jornada de trabajo

2. Distribuir y entregar todo tipo de documentos, oficios, memorandos, boletines, cirdulares, invitaciones entre las dependencias de la empresa
y fuera de ella.

3. Recoger todo tipo de documentos que sean para la empresa en los diferentes sitios a los cuales se le remita mediante planilla de
diligencias.

4. Efectuar operaciones y gestiones bancarias.

5. Realizar compras de materiales y articulos de oficina segun las necesidades.

6. Diligenciar los reportes sobre las tareas realizadas e informar a su superior sobre los pendientes existentes.

7. Apoyar en labores propias de la Organizacidn que le sean asignadas.

Relaciones ¢Con quién? ¢JParaqué?

Clientes
Agencias de viaje
Operadores Turisticos
Externas Entidades de salud
Spa
Centros de medicina alternativa
Autoridades y entes de control

Recogery entregar los documentos
necesarios para la operacion.

Ejecutar lo relativo a las
actividades de mensajeriay

Internas Todo el personal de la organizacion. |diligencias para el cumplimiento de
las actividades y operaciones de la
empresa.
Perfil:
Educacion Formal:
Bachiller.

Experiencia:
Un afio a nivel operativo.

Conocimientos:
Normas de transito, rutas urbanas, manejo de equipos de cdmputo.

Habilidades y Destrezas:

Capacidad de adaptacién a los cambios.

Habilidades comunicativas y escucha activa.

Flexibilidad

Capacidad de observacién, concentracién y amplitud de memoria.
Conduccion de vehiculos.

Capacidad para estableer prioridades.

Autonomia y Autoridad:
Forma de Reporte: Directamente a la Secretaria

Decisiones mds Importantes:

Libertad para Actuar: Hasta el limite establecido para su cargo.
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Perfil de cargo y Funciones

Cargo: Asistente Administrativo Area: Presidencia

Proceso: Administrativo Reporta a: Presidente

Puestos: 1 Fecha: Julio de 2012 Aprobado por: Coordinacién de Gestién Humana
Supervision directa: 1 Supervision indirecta: 0 |Tota|: 1

Mision de cargo: Ejecutar los procesos administrativos de la Compafiia, aplicando las normas y procedimientos definidos, elaborando
documentacion necesaria, revisando y realizando andlisis a fin de dar cumplimiento a cada uno de esos procesos, lograr resultados oportunos y
garantizar la prestacion efectiva del servicio a los clientes.

Funciones principales:

1. Asistir al Presidente en el desarrollo de los programas y actividades de la organizacion.
2. Participar en el estudio, analisis y elaboracién de proyectos para el crecimiento de la organizacion.
3. Elaborar los acuerdos con las compafiias que prestan servicios de outsourcing y coordinar lo relativo a los pagos por concepto de anticipos.
4. Controlar los recursos finacieros asignados por cada paquete turistico y elaborar informes al respecto con destino al drea contable.
5. Manejar la caja menor.
6. Realizar los pagos a los proveedores
7. Apoyar en labores propias de la Organizacidn, como atender a clientes ante posibles reclamaciones.
Relaciones ¢Con quién? ¢Paraqué?
Clientes
Agencias de viaje
Operadores Turisticos Cumplimiento del objeto social de
Externas Entidades de salud o
la organizacion
Spa
Centros de medicina alternativa
Autoridades y entes de control
Ejecutar lo relativo a las
actividades de la Presidencia,
L exigiéndose para ello una normal
Internas Todo el personal de la organizacién. o .,
habilidad para obtener cooperacién
de todos los colaboradores en el
logro de los objetivos.
Perfil:

Educacion Formal:
Estudiante de Ultimos semestres de carreras administrativas.

Experiencia:
Un (1) aflo de experiencia progresiva de caracter operativo en funciones de ejecucion y tramitacion de procesos administrativos.

Conocimientos:
Procesos administrativos, manejo de equipos de cdmputo, principios y practicas contables, elaboracién de contratos, procesos de compras.

Habilidades y Destrezas:

Capacidad de adaptacion a los cambios.

Habilidades comunicativas y escucha activa.

Criterio propio para actuar oportunamente y distinguir prioridades.
Disposicion para trabajar en equipo.

Flexibilidad

Capacidad de observacion, concentracion y amplitud de memoria.
Tacto y prudencia para manejar situaciones diversas.

Capacidad de crear, innovar e implementar.

Manejo de equipos de cémputo.

Autonomia y Autoridad:
Forma de Reporte: Directamente a la Presidencia

Decisiones mas Importantes: Las decisiones que se toman se basan en instrucciones especificas, 6rdenes y/o guias de accion, a nivel

Libertad para Actuar: Hasta el limite establecido por el Presidente
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Perfil de cargo y Funciones

Cargo: Auxiliar Contable Area: Financiera

Proceso: Contable Reporta a: Contador

Puestos: 1 Fecha: Julio de 2012 Aprobado por: Coordinacién de Gestiébn Humana
Supervisién directa: 0 Supervision indirecta: 0 |Tota|: 0

Mision de cargo: Efectuar asientos de las diferentes cuentas, revisando, clasificando y registrando documentos, a fin de mantener actualizados
los movimientos contables que se realizan en la empresa.

Funciones principales:

1. Recibe, examina, clasifica, codifica y efectda el registro contable de documentos.

2. Revisa y compara lista de pagos, comprobantes, cheques y otros registros con las cuentas respectivas.
3. Elabora y verifica relaciones de gastos e ingresos y elabora estado de resultados.

4. Revisa y verifica todo lo relacionado con declaraciones de impuestos.

5. Revisa y realiza la codificacion de las diferentes cuentas bancarias.

6. Participa en la elaboracidn de estados financieros.

7. Elabora informes periédicos de las actividades realizadas.

Relaciones ¢Con quién? ¢Paraqué?

Externas Ninguna

Ejecutar lo relativo al area

El cargo mantiene relaciones contable; exigiéndose para ello una
Internas continuas con el personal de normal habilidad para obtener
contabilidad. cooperacién en el logro de los

objetivos de la organizacion.

Perfil:
Educaciéon Formal:
Estudiante de cuarto semestre de contaduria.

Experiencia:
Un (1) afio de experiencia progresiva de caracter operativo en el area de registro de asientos contables.

Conocimientos:
Manejo de software contable, manejo de equipos de cémputo, principios y practicas contables, elaboracién de estados financieros, procesos de
impuestos

Habilidades y Destrezas:

Capacidad de adaptacion a los cambios.

Habilidades comunicativas y escucha activa.

Criterio propio para actuar oportunamente y distinguir prioridades.
Disposicion para trabajar en equipo.

Flexibilidad

Capacidad de observacion, concentracion y amplitud de memoria.
Efectuar célculos con rapidez y precision.

Manejo de software contable

Manejo de equipos de computo.

Autonomia y Autoridad:
Forma de Reporte: Al Contador de la empresa.

Decisiones mas Importantes: Las decisiones que se toman se basan en instrucciones especificas, érdenes y/o guias de accidn, a nivel contable.

Libertad para Actuar: Hasta el limite establecido dentro del proceso contable.
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Perfil de cargo y Funciones

Cargo: Asesor Comercial Area: Comercial

Proceso: Ventas Reporta a: Director Comercial

Puestos: 2 Fecha: Julio de 2012 Aprobado por: Coordinacién de Gestion Humana
Supervisién directa: 0 Supervision indirecta: 0 |T0tal: 0

Misidn de cargo: Lograr metas establecidas en el presupuesto de ventas de la empresa, manteniendo de forma activa las relaciones con el
cliente, logrando una fidelizacion permanente del mismo.

Funciones principales:

. Conocer acertadamente los productos y servicios de la organizacion.

. Asesorar de manera real y objetiva a los clientes y sus necesidades.

. Mantener un continuo contacto con los clientes.

Mantener un continuo contacto con los clientes.

Mantener una busqueda constante de nuevos clientes y mercados.

. Realizar investigaciones constantes acerca del mercado y sus precios.
. Responsabilizarse del recaudo de cartera de los clientes.

. Ofrecer un excelente servicio post venta.

. Cumplir con las metas establecidas para el presupuesto.

© 0N U AWN P

Relaciones ¢Con quién? ¢Paraqué?
Clientes

Agencias de viaje
Operadores Turisticos
Externas Entidades de salud

Spa

Centros de medicina alternativa
Autoridades y entes de control

Cumplimiento del objeto social de
la organizacion

Ejecutar lo relativo a las
actividades comerciales,
exigiéndose para ello una normal
habilidad para obtener cooperacion
de todos los colaboradores en el
logro de los objetivos.

Internas Todo el personal de la organizacién.

Perfil:
Educacion Formal:
Profesional en mercadeo o publicidad.

Experiencia:
Dos (2) afios de experiencia progresiva de caracter operativo en el area comercial.

Conocimientos:
Tecnicas de ventas, manejo de equipos de cdmputo, Office.

Habilidades y Destrezas:

Trabajo bajo presién

Habilidades comunicativas y escucha activa.

Criterio propio para actuar oportunamente y distinguir prioridades.
Tenacidad y constancia

Flexibilidad

Orientacién a resultados

Orientacion al servicio

Proactivo y emprendedor

Manejo de equipos de coémputo.

Autonomia y Autoridad:
Forma de Reporte: El cargo reporta al Director Comerial

Decisiones mas Importantes: Todas aquellas relacionadas con el manejo de los clientes

Libertad para Actuar: Hasta el limite establecido para el cargo




3.1.6. Organigrama
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Figura No. 3. Fuente: Elaboracion propia

3.1.7. Esquema de contratacion y remuneracion

3.1.7.1. Politicas de contratacion de personal

Para el inicio de las labores del personal que va a ingresar a la empresa se debe contar con

los recursos tecnologicos y fisicos necesarios para la realizacion de sus funciones (equipo de

computo y puesto de trabajo).

El plazo maximo para que la persona seleccionada entregue los documentos requeridos

para su vinculacién, sera de diez (10) dias habiles, contados a partir de la entrega del anexo

“Requisitos para Ingreso a la Empresa”.
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Para iniciar el proceso de contratacion de cada aspirante, es necesario contar con la

autorizacion de la Gerencia de Talento Humano.

Todos los aspirantes que vayan a ingresar a la empresa, deben tener sin excepcion los

siguientes documentos:

1. Formato de solicitud de contratacion y novedades
2. Formato de hoja de vida.

3. Formato reporte de seguridad social individual’
4. Formato declaracion de conflicto de interés

5. Formato de acta de compromiso ético

Cuando se trate de la vinculacion de colaboradores de fuera de Bogota, se dispone de un
plazo maximo de tres (3) dias habiles después de la fecha de ingreso, para el envio de los
documentos anexos (examen de ingreso, cuenta bancaria y las afiliaciones al sistema general a

seguridad social).

3.1.7.2. Politicas de administracion de salarios y beneficios

La compafiia asignara el salario a los colaboradores de acuerdo con lo establecido en la

estructura de planta de personal.
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A los trabajadores que devenguen el salario minimo integral el reajuste salarial se

efectuara en el mes de enero de cada afio.

La Compaiiia realiza el pago de ndmina en forma mensual de acuerdo con el cronograma

establecido para cada afio.

Solo se realizaran pagos a los colaboradores que se encuentren activos.

Se procederd a incluir en el pago de nomina las novedades que sean reportadas dentro de

las fechas establecidas en el cronograma.

Los descuentos de ndmina se priorizan de la siguiente manera:

1. Agquellos que por mandato legal o judicial deban efectuarse.

2. Los descuentos autorizados por el trabajador.

Los certificados de incapacidad deben determinar claramente las fechas de inicio y

culminacion y el diagnostico de la enfermedad.

El reconocimiento de las incapacidades por enfermedad general iniciales menores a tres
(3) dias seran reconocidas al 100% por la Empresa, siempre y cuando no corresponda a una

prorroga.
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Las incapacidades por enfermedad general mayores a 3 y hasta 90 dias, segun lo
establecido en la ley seran reconocidas por la EPS al 66.67% y la Empresa las reconocera al

90%.

Las incapacidades por enfermedad general mayores a 91 dias y hasta 180 dias seran
reconocidas por la EPS al 50% y la Empresa las pagara en este mismo porcentaje, es decir, al

50%.

De conformidad con lo dispuesto en el Decreto 2463 de 2001, en las incapacidades por
enfermedad general mayores a 180 dias, la EPS que haya adelantado el tratamiento de
rehabilitacion integral sin que haya sido posible la recuperacion del afiliado, debe iniciar el
tramite de calificacién de pérdida de la capacidad laboral para determinar la procedencia o no
de la pension de invalidez. Igualmente, y conforme lo prevé dicha norma, la AFP tiene la
potestad de postergar el trdmite de calificacion de invalidez por un término maximo de 360
dias adicionales a los primeros 180 de incapacidad temporal, siempre y cuando otorgue el
subsidio equivalente a la incapacidad que venia disfrutando el colaborador. En ningun caso, el

pago de las incapacidades que superen los 180 dias serd asumido por la Empresa.

Para licencias no remuneradas, la autorizacién se encuentra supeditada a la necesidad de
la prestacion del servicio, y debera contar con el visto bueno del jefe inmediato. Por ningun
motivo para el otorgamiento de esta licencia la Compafiia debera incurrir en gastos

administrativos adicionales.
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Es responsabilidad del jefe inmediato reportar los ausentismos a Nomina y Contratacion,

una vez ocurra el evento mediante el formato para reporte de ausentismos.

Las incapacidades que son prescritas por entidades diferentes a la EPS a la que se
encuentre afiliado el trabajador, deberan ser transcritas por el mismo, de lo contrario no seran
validas para la Compafia. Las formulas médicas no son incapacidades ni justificard la

ausencia al trabajo.

Al tenor de lo previsto en el articulo 50 del Reglamento de Trabajo, la Compafiia no
acepta como excusa para faltar al trabajo, la simple manifestacion del colaborador de que ésta
obedecié al hecho de concurrir al servicio médico. El colaborador que no presente el
certificado de incapacidad expedido por la EPS a la cual se encuentra afiliado, se le
descontaran los dias dejados de laborar. Adicionalmente, se dara inicio al proceso disciplinario

a que hubiere lugar.

Las incapacidades menores de 3 dias con prorroga o las mayores de 3 dias, deben estar

acompariadas del reconocimiento de la prestacién econdmica derivada de la incapacidad.

Cuando una EPS expedida un certificado de incapacidad, éste deberé ser entregado por el

colaborador o un familiar del mismo en un lapso no mayor de 36 horas.

Por ningin motivo puede permitirse que un colaborador labore incapacitado.
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Una vez radicado en la ARP el reporte por accidente de trabajo, ésta informara mediante
correo electronico a Nomina y Contratacion con copia a Bienestar y Capacitacion informando

el reconocimiento o no de la incapacidad, en los préximos diez (10) dias hébiles.

3.1.8. Esquema de gobierno corporativo

Canitas turisticas se regira por un Codigo de Buen Gobierno y Etica que sera fundamental
para establecer los principios y pautas que deben regir el actuar de una entidad frente a los
grupos de interés. Por tanto contribuird a la permanencia de la empresa debido a su manejo
integro, ético, coordinado y estructurado. Los grupos de interés son: accionistas, clientes,
proveedores, colaboradores, autoridades, 6rganos de vigilancia y control y sociedad en

general.

Las politicas de direccion seran impartidas por la Asamblea de accionistas y la Presidencia y

las politicas de control asi:

Cadigo de Buen Gobierno y Etica — Politicas de control

» Referente ético

Control
Estratégico

Revisoria

Fiscal/Presidenci

Control
Tactico

e Construccion y aplicacion de la ética

corporativa

e Interiorizacidn y aplicacion de la

Control
Operativo
ética corporativa

Figura No. 4 Fuente. Elaboracién propia
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En el cédigo se contempla la creacion de los comités que sean necesarios para el apoyo a
la empresa en su mejoramiento continuo, tales como Comité de resolucion de conflictos,
Comité de convivencia laboral. De igual forma y conforme a la ley se creard la politica

antifraude y la linea ética.

3.2. Aspectos legales

3.2.1. Estructura juridica

Canitas Turisticas se constituye como una sociedad por acciones simplificada debido a
que en primera instancia incursiona en el mercado como una empresa pequefia con un nimero
reducido de empleados. Se constituira mediante documento privado ante el Registro Mercantil
con 2 socios quienes responden con sus respectivos aportes, con la libertad para crear diversas
clases y series de acciones entre las cuales se incluyen: acciones ordinarias, acciones
preferenciales y sin derecho a voto, acciones con voto multiple, acciones privilegiadas, con
dividendo fijo y acciones de pago. Debido a esta Variedad De Acciones, Las Empresas Tienen

Mas Posibilidades De Acceder A Crédito A Través De Sus Socios.

3.2.2. Regimenes Especiales

Ley 1091 de 2006 — Reconocimiento del Colombiano y Colombiana de oro.
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Ley 768 de 2002, Titulo IV - Régimen especial para el fomento, conservacion y
aprovechamiento de los bienes y recursos para el desarrollo industrial, portuario, turistico y

cultural de los distritos de Barranquilla, Cartagena de Indias y Santa Marta.

Ley 590 de 2000 - Por la cual se dictan disposiciones para promover el desarrollo de las

micro, pequefias y medianas empresas.

Ley 905 de 2004 - Por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000 sobre promocion
del desarrollo de la micro, pequefia y mediana empresa colombiana y se dictan otras

disposiciones.

Decreto 972 de 1997 — Por el cual se reglamentan los planes de servicios y descuentos

especiales en materia de turismo para la tercera edad.

Ley 100 de 1993 — Por la cual se crea el Sistema de Seguridad Social Integral.

3.3. Costos Administrativos

Tabla 12. Costos Administrativos
COSTOS ADMINISTRATIVOS

Concepto 2013 2014 2015 2016 2017

Ndmina Administrativa 222.278.511 229.480.532 236.571.278 243.550.132 250.418.244
Ppto. Mezcla de mercadeo 25.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000
Costos Fijos 135.600.000 139.993.440 144.319.237 148.576.654 152.766.517
Servicio de ladeuda 44,167.257 37.003.005 29.838.754 22.674.503 15.510.251
Depreciaciones 6.000.000 6.000.000 6.000.000 2.000.000 2.000.000
Amortizaciones 360.000 360.000 360.000 360.000 360.000
Costos Totales 433.405.768 442.836.977 447.089.269 447.161.289 451.055.012

Nota. Fuente: Elaboracién propia
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3.4. Gastos de Personal

Tabla 13. Gastos de Personal
GASTOS DE PERSONAL

2014 2015
Ndémina Administrativa 222.278.511 229.480.532 236.571.278 243.550.132 250.418.244
Noémina de Ventas 55.924.055 57.735.994 59.520.036 61.275.877 63.003.857

Costos Totales 278.202.566 287.216.526 296.091.314 304.826.009 313.422.101
Nota. Fuente: Elaboracion propia

3.5. Gastos de puesta en marcha

Los gastos de puesta en marcha son de $ 1.800.00 y equivalen a los gastos legales y de registro

de la sociedad.

3.6. Gastos Anuales de Administracion

Tabla 14. Gastos Admnistrativos Anuales
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Concepto 2013

Némina Administrativa 222.278.511
Ppto. Mezcla de Mercadeo 25.000.000
Costos Fijos 135.600.000
Servicio de la deuda 44.167.257
Depreciaciones 6.000.000
Amortizaciones 360.000

Costos Totales 433.405.768

Nota. Fuente: Elaboracion propia

3.7. Organismos de Apoyo

Fondo Emprender del SENA, Incubadoras de empresas, Universidades, Fondo Nacional de

Garantias, IFI, Finamérica, Finagro, Ministero de Comercio Industria y Turismo, Proexport,
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Bancoldex, DIAN, Cooperativas, Superintendencia de Industria y Comercio, Superintendencia
de Sociedades, Fiducoldex, Artesanias de Colombia, Consejo profesional de guias de turismo,

Vive Colombia, Vive 1000, Registro Nacional de turismo, Colombia travel, Acemi, Icontec,

Superintendencia de salud.
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CAPITULO 4. ASPECTOS FINANCIEROS

4.1. Proyecciones Financieras

4.1.1. Supuestos generales

Las variables macroecondmicas basicas fueron tomadas del informe de proyecciones
financieras presentado por Bancolombia en el afio 2007, el cual presenta diversos
indicadores analizados y proyectados hasta el afio 2017. En cuanto a la carga prestacional
sobre salarios, depreciacion de activos e impuestos fueron tomados los porcentajes basicos
de ley y los riesgos profesionales de la tabla que aplica a las entidades que desarrollan
actividades como agencias de viaje y turismo. Presentamos a continuacion el detalle de

dichas proyecciones:

Indice de InHacién "| .36% 3.24% 2.09% 2.95% 2.82%
Indice de Devaluacidn -4, 502 3555 1.91% -B P -4.91%
IPP 3.60% 340 34022 3402 340
DTF T.A. 4 T2 5 315 5 305 5 045 4 935
|  asex  |F
Cesantias 8,33 | 33,005 |
Prima de servicios 8.33>
Yacaciones 4 17 | 12,003 1
Intereses sobre cesantias 100
21.83%
Periodo de gracia de la deuda =
SENA 2,00 Plazo totala de la deuda en ain 5. 00
CAJA DE COMPENSACIO 4,004 Puntos por encima del DTF 3 \
ICBF 3.003
9,00%
Construcciones y edificaciond 20
Pensign 12,00 Maquinaria y equipo de operad 10
Salud 8.505 Muebles y enseres 5
Riesgo profesional 0,52 Equipo de transporte )
21.02% Equipo de oficina 3
31.8%% Semovientes 1
Cultivos [ 10

Activos diferidos 5 |
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4.1.2. Balance General

Haciendo un analisis del Balance General proyectado de 2012 al 2016 encontramos
que el activo corriente y especificamente la cuenta de efectivo refleja el incremento anual

en las ventas proyectado en el simulador financiero.

Los activos fijos estan representados en muebles y enseres de oficina, equipos de
tecnologia, y su depreciacion anual corresponde a los supuestos generales de base, de

conformidad con la ley.

En cuanto al pasivo se encuentra representado en las obligaciones originadas por
impuestos de ley y las necesidades financiacion para cubrir costos indirectos de operacion

y los items basicos que conforman cada paquete turistico.

De otra parte el patrimonio esta representado por el aporte de los socios, las reservas
de ley y las utilidades de los ejercicios objeto del presente estudio, en los cuales se aprecia
que inicialmente hay una pérdida operacional que se va recuperando en los afios

subsiguientes.
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En conclusion puede afirmarse que desde el balance general el proyecto es viable toda

vez que el nivel de endeudamiento es minimo y el cubrimiento de los costos es aceptable

frente a las ventas registradas anualmente.

BALANCE GENERAL

-1

PERIODO

0 1

2

B

4

ACTIVO CORRIENTE

38.320.177

Efectivo

Invent. Materia Prima

Cuentas por cobrar

TOTAL ACTIVO CORRIENTE
Gastos Anticipados
Amortizacién Acumulada

Total Activo Corriente (NO REALIZABLE):

1.800.000
16.130.000

17.930.000
1.800.000

1.800.000

67.594.504

$
$
$
38.320.177 $
$
$
$

67.594.504
1.800.000
-360.000 -720.000

1.440.000 1.080.000

1.800.000

$
$
$
$
$
$
$

131.113.858
131.113.858
1.800.000
-1.080.000
720.000

$
$
$
$
$
$
$

186.731.311
1.800.000
-1.440.000
360.000

252.976.114

252.976.114
1.800.000
-1.800.000

Terrenos

Construcciones y Edificios
Depreciacién Acumulada Planta
Construcciones y Edificios Neto
Magquinaria y Equipo de Operacién

ACTIVO FIJO

Depreciacién Acumulada

Maquinaria y Equipo de Operacién Neto
Mueblesy Enseres

Depreciacion Acumulada

Muebles y Enseres Neto

Equipo de Transporte

10.000.000

10.000.000

10.000.000
-4.000.000
6.000.000

10.000.000
-2.000.000
8.000.000

10.000.000
-6.000.000
4.000.000

10.000.000
-8.000.000
2.000.000

10.000.000
-10.000.000

Depreciacién Acumulada

Equipo de Transporte Neto
Equipo de Oficina
Depreciacion Acumulada
Equipo de Oficina Neto
Semovientes pie de cria

12.000.000

12.000.000

12.000.000
-4.000.000
8.000.000

12.000.000
-8.000.000
4.000.000

12.000.000
-12.000.000

12.000.000

12.000.000

12.000.000

12.000.000

Agotamiento Acumulada

Semovientes pie de cria

S [ |6 LTI 60 |60 |68 BT 6 |60 |6 Rl Ll 65

o e o bl e e 1o Bdbildle | 1o bl

e [0 |0 LT & 60 |60 BT 60 (60 |60 Ll 65

4.000.000

e | [ [CE 0 |0 [0 [l 0 | |0 Pl &

A [0 |0 LT 60 |60 |60 Rl T 66 |60 |69 il ol 65

4.000.000

ACTIVOS DIFERIDOS

ACTIVOS DIFERIDOS
- $ -

AMORTIZACION DE DIFERIDOS

s N

ACTIVOS DIFERIDOS
ACTIVO

» A
Y ||

41.730.000

- | $

177 $  78.674.504

» CICAES

135.833.858

+ A

» HaE

201.091.311

264.976.114

Cuentas X Pagar Proveedores
Impuestos X Pagar

TOTAL PASIVO CORRIENTE
Obligaciones Financieras
PASIVO

Capital Social

Reserva Legal Acumulada
Utilidades Retenidas
Utilidades del Ejercicio
Revalorizacion patrimonio
TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PAS + PAT

41.730.000
41.730.000

$ 41.730.000 $

PASIVO

25.038.000
25.038.000

33.384.000 $
33.384.000 $

PATRIMONIO

40.000.000 $ 80.000.000
- $ -
-8 -17.623.823

-17.623.823 $ -8.739.673

22.376.177 $ 53.636.504

55.760.177 $

$
$
$
$

$

3.678.048
3.678.048
16.692.000
20.370.048

120.000.000
367.805
-8.739.673
3.835.679

115.463.810

78.674504 $ 135.833.858 $

13.938.658
13.938.658

8.346.000
22.284.658

160.000.000
1.393.866
2.876.759

14.536.029

178.806.653

201.091.311 $

25.234.576
25.234.576

25.234.576

200.000.000
2.523.458
10.902.021
26.316.058

239.741.537

26 114
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Segln el estado de resultados se puede concluir que a partir del segundo afio se

generan utilidades que van incrementandose hasta el ultimo afio del presente estudio.

Aunque en el segundo afio no se ve utilidad disponible a los socios si se refleja la

amortizacion de la deuda hasta finalizar el afio 2016 cuando ésta queda cancelada en su

totalidad.

ESTADO DE RESULTADOS (0] 1 2 8 4
Ventas 540.000.000 563.070.960 592.079.161 627.831.930 671.358.252
Dewluciones y rebajas en ventas 0 0 0 0 0
Materia Prima, Mano de Obra 16.130.000 16.845.204 17.766.300 18.921.465 20.347.386
Depreciacion 6.000.000 6.000.000 6.000.000 2.000.000 2.000.000
Agotamiento 360.000 360.000 360.000 360.000 360.000

Otros Costos

Utilidad Bruta

0
517.510.000

0
539.865.756

0
567.952.861

0
606.550.465

0
648.650.865

Gasto de Ventas 80.924.055 87.735.994 89.520.036 91.275.877 93.003.857
Gastos de Administracion 357.878.511 369.473.775 380.890.515 392.126.785 403.184.760
Gastos de Prouccién 0 0 0 0 0
Industria y comercio 52.164.000 54.392.655 57.194.847 60.648.564 64.853.207
Provisiones 0 0 0 0 0
Utilidad Operativa 26.543.434 28.263.332 40.347.463 62.499.238 87.609.041
Intereses -35.821.257 -28.657.005 -21.492.754 -14.328.503 -7.164.251
Senicio de la deuda -8.346.000 -8.346.000 -8.346.000 -8.346.000 -8.346.000

Otros ingresos y egresos

Utilidad antes de impuestos
Impuesto de renta

-44.167.257
-17.623.823

-37.003.005
-8.739.673

-29.838.754
10.508.709
3.678.048

-22.674.503
39.824.736
13.938.658

-15.510.251
72.098.790
25.234.576

Reserva legal 0 0 367.805 1.393.866 2.523.458
Reserva wluntaria 0 0 2.627.177 9.956.184 18.024.697
Utilidad Distribuible $ -17.623.823 | $ -8.739.673 I&J 3.835.679 $ 14.536.029 $ 26.316.058

4.1.4. Flujo de efectivo

Las necesidades de flujo efectivo estdn destinadas al cubrimiento en la parte

operacional de las depreciaciones de activos fijos y amortizaciones de gastos anticipados y

utilidades a distribuir a los socios; en la parte de inversion a la financiacion de la compra

de materias primas para cada paquete turistico y en lo financiero al pago de los créditos

obtenidos para tal fin.
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Es importante resaltar que se han manejado adecuadamente las operaciones que se

reflejan en el crecimiento del saldo neto de flujo de caja afio a afio.

FLUJO DE CAJA 0 1 2 3 4
Flujo de Caja Operativo
Utilidad Operacional 26.543.434 28.263.332 40.347.463 62.499.238 87.609.041
Depreciaciones 6.000.000 6.000.000 6.000.000 2.000.000 2.000.000
Amortizacion y agotamiento 360.000 360.000 360.000 360.000 360.000
Provisiones 0 0 0 0 0
Impuestos 0 0 0 -3.678.048 -13.938.658

Neto Flujo de Caja Operativo

32.903.434

34.623.332

Flujo de Caja de Inversién

46.707.463

61.181.190

76.030.383

Periodo 0 1 2 B 4
Variacion Inv. Materias Primas e insumos 16.130.000 0 0 0 0
Variacién en Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Variacién en Cuentas por pagar a Proveedores 0 0 0 0 0
Variacién del capital de Trabajo 16.130.000 0 0 0 0
Inversién en Terrenos 0 0 0 0 0
Inversién en Construcciones 0 0 0 0 0
Inversién en Maquinaria y Equipo 0 0 0 0 0
Inversién en Muebles 0 0 0 0 0
Inversién en Equipo de Transporte 0 0 0 0 0
Inversién en Equipos de Oficina 0 0 0 0 0
Inversién en Semovientes 0 0 0 0 0
Inversién Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0
Inversién en Activos diferidos. 0 0 0 0 0
Inversién Activos 0 0 0 0 0
eto o de de Inversi6 0.000 0 0 0 0
0
Periodo 0 4
Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo -8.346.000 -8.346.000 -8.346.000 -8.346.000 -8.346.000
Intereses Pagados -35.821.257 -28.657.005 -21.492.754 -14.328.503 -7.164.251
Dividendos Pagados 0 0 -958.920 -3.634.007 -6.579.015
Capital adicional aportado por los socios 40.000.000 40.000.000 40.000.000 40.000.000 40.000.000
- Do e A 996.99 9.20 91.490 910
[ Neto Periodo 44.866.177 [ 37.620.327 [ 55.909.789 [ 74.872.681 [ 93.941.118 |
Saldo anterior 1.800.000 38.320.177 67.594.504 131.113.858 186.731.311

Saldo Neto del periédo

46.666.177 $

4.1.5. Analisis del punto de equilibrio

75.940.504 $

123.504.293 $

205.986.539 $

280.672.429

De acuerdo con los andlisis efectuados se requiere en el primer afio vender 168

paquetes turisticos para obtener punto de equilibrio.

Esto indica que la estrategia de promocion y venta debe ser agresiva a partir del

segundo afio y como se manifestd anteriormente se utilizara la de penetracion en el

mercado para un posicionamiento mas rapido del producto.



PUNTO DE EQULIBRIO GLOBAL DEL PLAN DE NEGOCIO
$1.200.000.000

$1.000.000.000

$ 800.000.000

/

$ 600.000.000

i —

/

$400.000.000

$200.000.000

wv
g so
= 0 168 336
o
z CANTIDADES VENDIDAS
«=¢==|NGRESOS TOTALES ~ ==ll=CF TOTAL COSTO TOTAL

MARGEN DE

NOMBRE DEL PRODUCTO PRECIO DE VENTA COSTO DE PRODUCCION CONTRIBUCION

PARTICIPACION
PORCEN
LAS VENTAS

L EN

TOTAL VENTAS 540.000.000

MARGEN DE CONTRIBUCION PROMEDIO PONDERADO
Paquete turistico para
la tercera edad

NOMBRE DEL PRODUCTO Nombre del producto 2 Nombre del producto 3 Nombre del producto 4

Paguete turistico para la tercera edad $ 540.000.000 | $ 3.000.0000 | $ 89.611,1 % 2.910.388,9 %)
Nombre del producto 2 $ - $ - $ - $ - 0,00%]
Nombre del producto 3 $ $ $ $ 0,00%
Nombre del producto 4 $ $ $ $ 0,00%
Nombre del producto 5 $ $ $ $ 0,00%

$
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MARGEN DE CONT UNITARIO | $ 2.910.3889 | $ - $ - $ - CONTRIBUCION
PARTICIPACION % EN VENTAS 100,00%, 0,00%!| 0,00%! 0,00%! PROMEDIO
Margen ponderado $ 2.910.388,9 | $ - |s - |s - $ 2.910.388,9
TOTAL COSTOS Y GASTOS FIJOS
PUNTO DE EQUILBRIO EN UNIDADES 168"
UNIDADES
SR VENDEF; :OSIEF;‘;%CTO AR | CULADAS PARA EL DATOS GRAFICO PUNTO DE EQUILIBRIO
Q GRAFICO. UNIDADES VENDIDAS 0 168 336
ete turistico paralatercera INGRESOS TOTALES $0 $504.396.328 $1.008.792.655
Nombre del producto 2 CF TOTAL $ 489.329.823 $ 489.329.823 $ 489.329.823
Nombre del producto 3 CV TOTAL $0[$ 15.066.505,12 $30.133.010
Nombre del producto 4 COSTO TOTAL $ 489.329.823 $504.396.328 $519.462.833
Nombre del producto 5 N utilidad -$ 489.329.823 $0 $ 489.329.823
TOTAL UNIDADES 168,13

4.2. Indicadores Financieros

2
35,648

PERIODO
Liquidez - Razon Corriente - -

31,82%

100,00%

Nivel de Endeudamiento Total 59,87%

6,81%

4,92%

Rentabilidad Operacional 5,02%

0,648%

-3,264%

Rentabilidad Neta -1,552%

Rentabilidad Patrimonio 0,00% -39,06% 7,15%

Rentabilidad del Activo -42,233% -15,674% 4,875%

VLN ANOS

Periodo de recuperacion de la Inversion

13,397
15,00%
9,95%
2,315%
12,59%
1%

10,025
11,08%
13,05%
3,920%
14,72%
13,087%




4.2.1. Indicador de Liquidez — Razdn Corriente

40,000

Liquidez - Razdn Corriente

35,000

30,000

25,000
20,000

15,000

10,000

5,000

I B Liquidez - Razon Corriente
1 2 3 4
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Esta razon se encuentra dividiendo el activo corriente sobre el pasivo corriente y

muestra la solvencia que tiene Canitas turisticas para atender el pago de sus pasivos

corrientes, es decir, aquellas deudas que se deben cancelar durante el siguiente afio, lo que

significa, que por cada peso que debe Canitas turisticas a corto plazo tiene para respaldarlo

cero pesos en el primer afio, $ 35.648 en el segundo afio, $ 13.397 en el tercer afio y $

10.025 en el cuarto afo.

4.2.2. Nivel de endeudamiento total

120,00%
100,00%
80,00%
60,00%
40,00%
20,00%

0,00%

Nivel de Endeudamiento Total

B Nivelde
I Endeudamiento Total
0 1 2 3 4
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Este indicador se encuentra dividiendo el total del pasivo sobre el total del activo y
muestra la participacion de las obligaciones adquiridas sobre el activo que tiene Canitas
turisticas, es decir, cuanto se adeuda por cada peso gque hay en el activo, lo que significa, que
para el primer afio tenemos las obligaciones al 100% y esto se va reduciendo afio a afio

porcentualmente de acuerdo al flujo de ingresos.

4.2.3. Rentabilidad Operacional

Rentabilidad Operacional

14,00%

12,00% —

10,00% —

8,00% —
6,00% | Rentabilidad Operacional

4,00% +— —

2,00% —

0,00%

Este indicador se calcula dividiendo la utilidad operacional sobre las ventas netas y segin
el resultado se observa que la compaiiia para el afio cero generd una utilidad operacional del
4,92%, que fue aumentando afio a afio y particularmente del segundo al tercer afio y del
tercero al cuarto afio originado por el incremento en las ventas, disminucién de costos

especialmente financieros.
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4.2.4. Rentabilidad Neta

Rentabilidad Neta

5,000%
4,000%

3,000%

2,000%

1,000% I -

0,000% - [ B Rentabilidad Neta
2 3 4

-1,000% - .

-2,000% -

-3,000%
-4,000%

Se obtiene dividiendo la utilidad neta entre las ventas netas y con base en el indicador
anterior se deben descontar los impuestos y las reservas y a partir del segundo afio se ve

reflejado porcentualmente el incremento de la rentabilidad.

4.2.5. Rentabilidad del patrimonio

Rentabilidad Patrimonio

20,00%

10,00% —

000% b B L
2 3

4

-10,00%
i Rentabilidad Patrimonio

-20,00%

-30,00%

-40,00%

-50,00%
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Adicionalmente a lo expresado en los dos indicadores anteriores en esta razon se mide la
rentabilidad e la inversion de los socios, que de igual forma se ve incrementada a partir del

segundo afio de operacidn. Se obtiene al dividir la utilidad neta sobre el patrimonio.

4.2.6. Rentabilidad del Activo

Rentabilidad del Activo

20,000%
10,000% I [
0,000% - —
2 3 4

-10,000% -

B Rentabilidad del Activo

-20,000% -

-30,000% -

-40,000% -

-50,000%

Como se aprecia en la grafica a partir del segundo afio el actico comienza gradualmente a
cubrir la inversion inicial realizada y se obtiene mediante el siguiente calculo: (Utilidad Neta /

Ventas) * (Ventas / Activo Total)

4.3. Fuentes de financiacion

Las fuentes de financiacidn requeridas para el proyecto son las siguientes:
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1. Aportes de los socios
2. Préstamos adquiridos con entidades financieras
3. Alianzas con proveedores

4. Descuentos obtenidos

4.4. Evaluacion financiera

De acuerdo con el analisis financiero se observa que el proyecto Canitas Turisticas es
viable econdmicamente teniendo en cuenta que su tasa interna de retorno es del 163,95%
valorada a una tasa de interés del 12%. El periodo de recuperacion de la inversion se da antes
de finalizar el segundo afio, lo cual al ser un proyecto a 5 afios evidencia una creacion de
valor en la mayoria de los afios del proyecto. El resultado del calculo del valor presente neto al

final del proyecto supera el valor de la inversion ampliamente.

Se recomienda a los inversionistas, por ser un proyecto de baja inversion y corto plazo de

recuperacion.
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ANEXOS

1. FICHA BIBLIOGRAFICA CANITAS TURISTICAS

TIPO Investigacién formativa orientada hacia la creacion de
empresas.

TITULO CANITAS TURISTICAS

PROGRAMA Gestion Humana

MODALIDAD PROGRAMA | Posgrado
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INVESTIGACION
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FUENTES Ministerio de Comercio Industria y Turismo, Proexport

Colombia, Dane, Ministerio de Salud y Proteccién Social,
Universidad de Alicante, Universidad EAN, Colombia
Incluyente, Nufiez Natalia.

CONTENIDO Inicialmente el lector encontrara el resumen ejecutivo del plan
de negocios con la presentacion del mismo en el primer
Capitulo. Posteriormente se desarrollan cuatro capitulos
evaluando la empresa desde los aspectos de mercadeo,
técnico, organizacional y financiero.

METODOLOGIA En la primera fase se realiz6 una investigacion de tipo
exploratorio. Después en la fase de mercados se pas6 a una
investigacion descriptiva del segmento de mercado al cual se
quiere llegar y haciendo un andlisis de cada uno de los
productos y la aceptacion que pueden llegar a tener en el
mercado. En la parte final se hace un analisis cuantitativo en el
cual se incluyen cada uno de los Estados Financieros.

CONCLUSIONES En Colombia cada dia se hace mas necesaria la creacion de
empresa como aporte al crecimiento de la economia del pais.
Se debe motivar a la poblacion Colombia a procurar un estado
de salud y bienestar para los adultos mayores a través de la
iniciativa de desarrollar una agencia de viajes que incluya
asistencia médica, aprovechando el crecimiento sostenido de
esta poblacion en los ultimos afos.
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