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INTRODUCCION

Este trabajo se realizo con el objetivo de crear un Diagnostico Organizacional para
la Empresa Estética Facial Y Corporal SPA MEDITERRANEO, donde se busca
identificar sus oportunidades y fortalezas, reconociéndolas y fortaleciéndolas en la
busqueda del mejoramiento continuo, al igual que identificar sus amenazas y
debilidades, buscando los mecanismos para corregirlas y enfrentarlas de manera

que la empresa logre centralizar estrategias para alcanzar sus objetivos.

Es importante sefialar que el diagndstico organizacional es la mejor forma de ver al
interior de la empresa, debido a que refleja su estado en general, pero solamente
es el primer escalon para que ésta logre un crecimiento organizacional y econémico,
siendo necesario que la empresaria adopte las recomendaciones brindadas en el
plan de mejoramiento, entre otras actividades que considere adecuados para
obtener el mejoramiento de su empresa. El trabajo es desarrollado mediante la
aplicacion de matrices tales como de debilidades, oportunidades, fortalezas vy
amenazas (DOFA), matriz BCG, Matriz de posicion estratégica y evaluacion de
accion (PEYEA), matriz de evaluacién del factor interno (MEFI), matriz de

evaluacion del factor externo (MEFE) y matriz interna - externa (IE).

Estas permiten el analisis externo el cual consiste en extractar y exponer los
aspectos econdmicos, sociales, culturales, ambientales, etc. Aspectos que no
dependen directamente de la empresa, es decir; dan una idea general del entorno
de la empresa, un andlisis interno que es un detalle de la organizacion y
funcionamiento de cada una de las areas de la empresa. Al final con el analisis de
los dos aspectos se elabora un plan de mejoramiento, con sus respectivas

recomendaciones y conclusiones.
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1 TITULO

DIAGNOSTICO ORGANIZACIONAL Y PLAN DE MEJORAMIENTO
DE LA EMPRESA ESTETICA FACIAL Y CORPORAL MEDITERRANEO
DE LA CIUDAD DE GIRARDOT — CUNDINAMARCA
ANO 2016
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2 AREA, LINEA, PROGRAMA Y TEMA DE INVESTIGACION

21 AREA DE INVESTIGACION

El area de investigacibn a la que corresponde el presente estudio es
emprendimiento y desarrollo empresarial, la cual esta avalada por el concejo de
facultad de Universidad de Cundinamarca para anteproyectos y trabajos de grado.

2.2 LINEA DE INVESTIGACION

Emprendimiento y desarrollo empresarial es la linea de investigacion a la cual este
anteproyecto se sujeta como modalidad de anteproyecto para el estudiante de
Administracion de Empresas con el fin de lograr con un valor agregado su paso por

la academia.

2.3 PROGRAMA

Administracion de Empresas.

2.4 TEMA DE INVESTIGACION

El tema de investigacion del presente proyecto es la realizacion de un Diagnostico
Organizacional y Plan de Mejoramiento a la ESTETICA FACIAL Y CORPORAL
SPA MEDITERRANEO ubicado en la ciudad de Girardot - Cundinamarca.

17



3 PROBLEMA

3.1  PLANTEAMIENTO

La problematica de las empresas segun los estudios de Elton Mayo entre (1924-
1927)%, considera que las empresas por alcanzar una eficiencia de la produccion
dentro de una armonia laboral entre los trabajadores muestra un desempefio bajo
ya que el manejo del talento humano contempla todas las variables como la
motivacion, liderazgo, compromiso y las jornadas justas de trabajo, la comprension

de los factores externos que influyen en los comportamientos de las personas.

Esta enmarcado a la aplicacion de estrategias que ayudaran a guiar la compafia
hacia el camino del éxito empresarial, para ello se debe tener un amplio

conocimiento de los objetivos y el conocimiento del mercado en el cual se trabaja.

La empresa ESTETICA FACIAL Y CORPORAL SPA MEDITERRANEO, no cuenta
con una estructura organizacional definida, con funciones de trabajo claras y con
puestos de trabajos estipulados, esto dificulta la coordinacion y el aprovechamiento

eficiente de los recursos econémicos y de talento humano.

La capacitacion del personal actual de la empresa requiere ser fortalecida, no existe
una formalizacibn de la estructura organizacional, manual de funciones o

descripcién de actividades por cargo.

En el progreso del Diagndstico y Plan de mejoramiento de la empresa ESTETICA
FACIAL Y CORPORAL SPA MEDITERRANEO aplicaremos métodos para conocer

1 Elton Mayo. Historia del pensamiento administrativo. Ed.2 Pearson Educacion. México 2005
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y visualizar todos los aspectos que influyen directa e indirectamente a su
organizacioén, asi mismo la implementacién de algunas matrices con el fin de tener
un amplio campo de accion ayudando a comprender la importancia de un modelo
de gestion estratégico como herramienta para consolidar esfuerzos y lograr los

objetivos propuesto de acuerdo a las necesidades de la empresa.

3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Como afecta la falta de una estructura organizacional bien definida en la empresa
ESTETICA FACIAL Y CORPORAL SPA MEDITERRANEQO?

19



4 OBJETIVOS

41 OBJETIVO GENERAL

Realizar un diagnostico organizacional para identificar cuales son los principales
problemas que se presenta en la empresa ESTETICA FACIAL Y CORPORAL SPA
MEDITERRANEO y analizar los resultados obtenidos para la realizacion de un plan
de mejoramiento, en el segundo periodo semestral del afio 2015 al primero del
2016.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Conocer y analizar el proceso evolutivo de la empresa ESTETICA FACIAL Y
CORPORAL SPA MEDITERRANEO, estableciendo un pre diagnostico.

e Realizar un analisis interno y externo mediante la utilizacion de herramientas
de evaluacion de gestién como son las matrices DOFA, PEYEA, BCG, MEFI,
MEFE e IE, y lograr identificar los factores que influyen en el buen o mal

desarrollo de la empresa.

e Formular el Plan de Mejoramiento de acuerdo al resultado del diagndstico

para re direccionar la empresa objeto de estudio.

20



5 JUSTIFICACION

LA ESTETICA FACIAL Y CORPORAL SPA MEDITERRANEO al no contar con una
estructura organizacional bien definida se hace cada vez mas dificil que la empresa
crezca y sea rentable para ello es necesario el disefio de una estructura
organizacional la cual ayuda a la empresaria a identificar el talento humano que
necesita, También es importante que las responsabilidades estén claramente
definidas, cada persona debe tener una descripcion de las funciones de su trabajo

y cada trabajo debe ocupar su propia posicioén en el organigrama de la empresa.

La investigacion y realizacion del Diagnostico Organizacional y Plan de
Mejoramiento a la ESTETICA FACIAL Y CORPORAL SPA MEDITERRANEO nos
permite aplicar los conocimientos adquiridos a lo largo de nuestra formacion
académica como estudiantes de Administracion de Empresas y emplear los
conocimientos tedricos en la realidad, asi mismo cumplir con el objetivo social de la
Universidad de Cundinamarca el cual es poder beneficiar a la comunidad

brindandole asesoria y acompafiamiento a las pequefias y medianas empresas.

La aplicaciéon de un diagnéstico organizacional ayudara a que la empresa pueda
cumplir sus objetivos y metas, logrando un mejoramiento continuo en la calidad de
sus servicios; teniendo en cuenta que el objetivo principal de un diagnostico radica
en cuantificar el estado de madurez actual de la organizacion con estandares
nacionales e internacionales que deberia manejar la empresa, identificando de una

manera rapida precisa y concisa las areas potenciales de desarrollo en ella.

Teniendo en cuenta la importancia de contar con una adecuada estructura
organizacional, el presente proyecto tiene como finalidad identificar y analizar las
necesidades internas y externas de la ESTETICA FACIAL Y CORPORAL SPA

21



MEDITERRANEO logrando hallar los posibles ambientes que en ocasiones afectan
a diversas areas de la organizacion; por lo tanto, se desarrollar4d un diagnostico
organizacional identificando las debilidades, amenazas, fortalezas y posibles
oportunidades conformes a su entorno, logrando establecer los puntos claves para
desarrollar un plan de mejoramiento que logre satisfacer las necesidades que
requiere la empresa y mejorando el nivel de reconocimiento y sentido de

pertenencia de la fuerza de trabajo.

El diagndstico proyecta otorgar una serie de herramientas administrativas aplicadas
en la actualidad y a la percepcion de ser una organizacion mas productiva que

aporte al desarrollo socioecondémico y genere valor agregado en sus servicios.

Con los pardmetros anteriores debemos definir un plan de accion que responda
necesariamente, a unas metas propuestas. El desarrollo de las actividades
previstas en la fase de ejecucion, la cual debe darse simultaneamente a la del
control y la evaluacion, es decir, en el proceso, para garantizar al final de la accién

los logros esperados.
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6 MARCO REFERENCIAL

6.1 MARCO TEORICO

Para el desarrollo del presente trabajo se ha tenido en cuenta como referente teérico
lo contenido en textos de autores con un gran sentido del emprendimiento y la
innovacion desde la perspectiva de una reestructuracion organizacional bajo una

Optica Posmoderna.

Diagnoéstico Organizacional: Para la realizacion del diagndstico organizacional se
requiere partir desde el origen mismo de la empresa, de su mision, vision, objetivos
y propositos. Con base a ellos se fijan las estrategias necesarias para lograrlos.
Cada estrategia ira encaminada hacia la consecucién de cada uno de los objetivos

y lineamientos de la empresa.

Las estrategias hacen referencia a como lograr un objetivo, y estas deberas ser lo
mas eficiente posible. No olvidemos que casi toda organizacion dispone de unos
recursos limitados los que deben ser correctamente administrados con el fin de
maximizar sus utilidades, lo que hace imperativo disefiar unas estrategias con base
en la situacion real de la empresa. Esto quiere decir que se debe realizar un estudio
y un analisis interno de la organizacion que permita conocer a fondo tanto las
debilidades como las fortalezas, las oportunidades y amenazas de la empresa, y es
esta herramienta la que nos va a permitir hacer un diagnéstico de la empresa, del
cual se partira para redisefiar las estrategias o para crearlas desde cero si es que

estas no existen.

Peter Drucker propone que “el desempefo de un gerente sea juzgado mediante el
doble criterio de la eficacia la habilidad para hacer las cosas correctas Yy la eficiencia
la habilidad para hacerlas correctamente™. De estos dos criterios, Drucker sugiere

que; la efectividad es mas importante, ya que ni el mas alto grado de eficiencia

2 Peter Drucker. La esencia de la administracion moderna. Ed. Prentice Hall. México 2001.
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posible podra compensar una seleccién errébnea de metas. Estos dos criterios
tienen un paralelo con los dos aspectos de la planeacién: establecer las metas
‘correctas" y después elegir los medios "correctos" para alcanzar dichas metas.

Ambos aspectos de la planeacion son vitales para el proceso administrativo.

Stein citando a Drucker, manifiesta que "EI mundo moderno exalt6 los derechos del
hombre. El mundo post-moderno de Drucker clama por una filosofia de la
responsabilidad como principio de la libertad, una de cuyas tesis rezaria: el saber
es poder, y el poder es responsabilidad. Uno de sus objetivos es determinar el fin 'y
los limites del poder, de forma que se clarifique cual es el uso justo y se evite el
abuso: El poder ya no es externo a la existencia humanay a su fin social: ha llegado

a ser el centro de ambos"s.

A Drucker siempre le interesé la iniciativa empresarial, a la que le dedic6 amplias
referencias en sus obras de filosofia social. Uno de sus rasgos es que se usan las
oportunidades en vez de los problemas como criterio de asignacion de recursos.

Drucker presenta la innovacién y el emprender como practicas dirigidas a un fin. El
emprendedor busca la maximizacion de las oportunidades, antes que la
maximizacién de los beneficios; prima la eficacia sobre la eficiencia; no se interesa
tanto en como hacer las cosas, sino en cémo identificar lo que hay que hacer y

aplicar ahi los recursos y la iniciativa.

Drucker defiende que esta actitud de iniciativa e innovacion se extiende mas alla de
los limites de la empresa comercial: "En 1985, Peter Drucker vuelve a los origenes
de Schumpeter con un titulo, Innovation and Entrepreneurship, en el que relaciona
estos dos conceptos en su defensa de una sociedad emprendedora en la que la
iniciativa y la innovacion de la mano penetran toda la actividad econdmica. Drucker

propugna la innovacién en todos los campos, no solo en la alta tecnologia y destaca

8 STEIN, Guido. El Arte de Gobernar segln Peter Drucker. Ed. Gestion 2000. Madrid, Esp. 1999.
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dos &reas hacia las que la sociedad emprendedora deberia orientarse especialmen-
te: la solucién del desempleo y la reduccion del nUmero de instituciones y politicas

publicas anticuadas e ineficientes"4.

Alfred D. Chandler, en 1962 estudiando las realidades de empresas como Sears,
General Motors, Standard Oil -hoy Chevron- y DuPont, resalta los aportes a la
historia empresarial, especialmente la posterior a la Segunda Guerra Mundial y

definio la estrategia de una empresa como:

La determinacion de metas y objetivos a largo plazo.
La adopcion de cursos de accion para alcanzar las metas y objetivos.

La asignacion de recursos para alcanzar las metas.

Como todas las teorias responden al contexto especifico en que se desarrollan,
reflejan la percepcion de los diferentes autores sobre la transformacion de la
realidad, asi el pensamiento estratégico ha evolucionado a la par del desarrollo del
macro entorno y de las organizaciones empresariales; en 1978, Dan E. Schandel y
Charles W. Hofer, en su libro "Strategy Formulation: Analytical Concepts",
describieron el proceso de la administracion estratégica compuesto de dos etapas
claramente diferenciadas: la de analisis o planeacion estratégica y la de

implementacion del plan estratégico.

El analisis comprende segun ellos, basicamente el establecimiento de metas y
estrategias, mientras que la implementacion es la ejecucién y el control.

Una interpretacion conceptual mas reciente tiene como contexto el turbulento
ambiente competitivo y altas velocidades en los cambios, por lo que la Planificacion
Estratégica hoy dia se considera uno de los instrumentos mas importantes para

gue las organizaciones puedan proyectar en el tiempo el cumplimiento de sus

4 Restrepo, Andrés. La Empresa que debemos hacer. UNIAPAC, 1976, pag. 21y ss.
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objetivos de largo plazo mediante el aprovechamiento de sus capacidades para
influenciar el entorno y asimilar - hasta crear- las oportunidades del ambiente en

beneficio de éstas.

Sin embargo la Planeacion Estratégica no es un fin en si misma, al contrario es el
medio para concertar esfuerzos bajo un marco referencial consensado, que motive
y movilice a todos los integrantes de la organizacion. Una conceptualizacion precisa
es la siguiente, elaborada por Banco Interamericano de Desarrollo BID: "Planificar
significa anticipar el curso de accion que ha de tomarse con la finalidad de alcanzar
una situacion deseada. Tanto la definicibn de la situacion deseada como la
seleccién y el curso de accién forman parte de una secuencia de decisiones y actos
gue realizados de manera sistematica y ordenada constituyen lo que se denomina

el proceso de planificacion".

6.2 MARCO CONCEPTUAL

Administracion: Es la aplicacion de los principios cientificos en la organizacion

para lograr un manejo adecuado de los recursos disponibles.

Capital humano: Recurso de produccion que hace parte de la riqueza de una
empresa, es la fuerza laboral quienes con un cumulo de conocimientos se

constituyen en un activo mas de la empresa.

Competencia: Para el caso del empleo, requisito en capacidad y preparacion
laboral necesaria y suficiente para el desempefo de las funciones de un cargo.
También, jurisdiccion de mando derivada de un cargo que conforma las obligaciones

del funcionario o empleado.
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Competitividad: La posicion relativa que tiene la empresa con relacion a otros
competidores.

Desarrollo humano: La formacidn es un proceso sistematico en el que se modifica
el comportamiento, los conocimientos y la motivacion los empleados actuales con
el fin de mejorar la relacion entre las caracteristicas del empleado y los requisitos

del empleo.

Estrategia: Programa amplio para definir y alcanzar los objetivos de una
organizacion; la respuesta de la organizacion a su entorno con el tiempo.
Organizacion: Es el conjunto de personas y elementos que relacionados juntos

buscan la consecucion de fines comunes

Mejoramiento Continuo: Es un proceso que describe muy bien lo que es la esencia
de la calidad y refleja lo que las empresas necesitan hacer si quieren ser

competitivas a lo largo del tiempo.

Portafolio de Servicios: Es la carta de presentacion de la empresa se resume y
detalla cada servicio que ofrece la empresa.

Diagnostico Organizacional: Se puede definir al diagndstico como un proceso
analitico que permite conocer la situacion real de la organizacién en un momento
dado para descubrir problemas y areas de oportunidad, con el fin de corregir los

primeros y aprovechar las segundas.

Plan De Accion: El plan de accion es el instrumento de programacion y control de
la ejecucion anual de las actividades que deben llevar a cabo las dependencias (con
enfoque de procesos), para dar cumplimiento a las estrategias establecidas en el

Plan Estratégico.

27



Slogan: Es el lema o frases que utilizan de forma publicitaria para dar un

reconocimiento a los productos o servicios.

Estructura: Bajo este encabezado se agrupan variables que permiten visualizar el

perfil de la organizacion.

Motivacion: Las organizaciones soélo pueden pretender lograr sus objetivos si
consiguen el apoyo y compromiso efectivo de sus miembros en la busqueda de las
metas organizacionales. Interesa, por consiguiente, indagar acerca de la motivacion
de los trabajadores y también de sobre los mecanismos motivacionales utilizados

por la organizacion.

Toma de decisiones: Es el fendmeno de mayor significacion dentro de un sistema
organizacional. Por esta razon, las organizaciones deben ser vistas como un
sistema formado por decisiones. La adecuada comprension del proceso decisional
en una organizacion permitird elaborar un diagnostico conveniente de su devenir

como sistema.

Consumidor: Es una persona u organizacidbn que demanda bienes o servicios
proporcionados por el productor o el proveedor de bienes o servicios. Es decir, es

un agente econdmico con una serie de necesidades.

Mercadeo: Es un proceso mediante el cual se realiza La identificacibn metddica y
cientifica de las oportunidades de satisfaccion de necesidades y del volumen
(cantidad) en que la empresa podria satisfacerlas, a diferentes segmentos de
mercado, y el disefio de la mezcla de mercadeo para lograrlo, disefio realizado en
funcién de la situacion y tendencias del macro y el microambiente y de la demanda

potencial de la empresa.
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Marketing Mix: El marketing mix es un andlisis de estrategia de aspectos internos,
desarrollada comunmente por las empresas para analizar siete variables basicas de

su actividad: producto, precio, promocion, plaza, personal, presentacion y procesos.

Personal: Grupo estratégico de personas que desarrollan tareas con el fin de

conseguir un objetivo.

Plaza: En este caso se define donde comercializar el producto o el servicio que se

le ofrece.

Posicionamiento: lugar que en la percepcion mental de un cliente o consumidor
tiene una marca, lo que constituye la principal diferencia que existe entre ésta y su

competencia. También a la capacidad del producto de alienar al consumidor.

Precio: Se denomina precio al pago o recompensa asignado a la obtencion de un

bien econémico o servicio.

Presentacion: Hace referencia a la manera en la cual estaran representadas
fisicamente los empleados por medio de uniformes o prendas de vestir y

presentacion personal ademas de la infraestructura del negocio.

Procesos: Consiste en analizar las oportunidades de mercadotecnia, investigar y
seleccionar los mercados meta, disefar las estrategias de mercadotecnia, planear
los programas de mercadotecnia, asi como organizar, instrumentar y controlar el

esfuerzo de mercadotecnia.

Producto: Un producto es un conjunto de atributos tangibles e intangibles que
abarcan empaque, color, precio, calidad y marca, ademas del servicio y la
reputacion del vendedor; el producto puede ser un bien, un servicio, un lugar, una

persona o una idea.
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Mercado: En términos econdémicos, se le dice mercado al escenario (fisico o virtual)
donde tiene lugar un conjunto regulado de transacciones e intercambios de bienes
y servicios entre partes compradoras y partes vendedoras que implica un grado de

competencia entre los participantes a partir del mecanismo de oferta y demanda.

Mercado Meta: Es el grupo de clientes al que captara, servira y se dirigira los
esfuerzos de mercadeo. Para localizar posibles clientes conozca aspectos como

edad, sexo, estado civil e ingresos, entre otros. Esto es segmentar el mercado.

SPA: Son todos aquellos establecimientos que ofrecen tratamientos y alternativas

de relajacion y terapias, utilizando como base principal el agua.

Tratamiento Corporal: Son todos aquellos procedimientos realizados de forma
ambulatoria en diferentes partes del cuerpo, que son llevados a cabo con

instrumentos especializados y sin dolor.

Masaje: Es la actividad que consiste en frotar, presionar o dar golpes leves con un
cierto ritmo e intensidad en diversas partes del cuerpo, con fines terapéuticos,

estéticos o deportivos

Merchandising: (término anglosajon compuesto por la palabra marketing, cuyo
significado es mercadeo y la terminacién -ing, que significa accion) o micro-
mercadotecnia, es la parte de la mercadotecnia que tiene por objeto aumentar la
rentabilidad en el punto de venta. Son actividades que estimulan la compra en el
punto de venta. Es el conjunto de estudios y técnicas comerciales que permiten

ofrecer el producto o servicio en las mejores condiciones, tanto fisicas como
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psicoldgicas, al consumidor final. En contraposicion a la presentacion pasiva, se
realiza una presentacion activa del producto o servicio utilizando una amplia

variedad de mecanismos que lo hacen mas atractivo: colocacion, presentacion, etc.

6.3 MARCO LEGAL

Entidad

La empresa ESTETICA FACIAL Y CORPORAL MEDITERRANEO pertenece al
Régimen simplificado con Unica propietaria y estd regulada porlaley 711 de 2001:
por la cual se reglamenta el ejercicio de la ocupacion de la cosmetologia y se dictan

otras disposiciones en materia de salud estética.

Domicilio
Oficina principal y Unica sede de la estética, ubicada en la Carrera 5 No. 35-184

Avenida Kennedy Barrio La Magdalena Tres Girardot- Cundinamarca

Actividad econdémica
9602 Pelugueria y otros tratamientos de belleza

Requisitos Para Su Funcionamiento

Para estética facial y corporal (Sin incluir servicios de salud habilitados):

e Ley 711 de 2001: por la cual se reglamenta el ejercicio de la ocupacion de la

cosmetologia y se dictan otras disposiciones en materia de salud estética.
e Resolucién 2263 de 2004: Por la cual se establecen los requisitos para la

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

disposiciones.
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e Resolucion 3924 de 2005: por la cual se adopta la Guia de Inspeccion para la
Apertura y Funcionamiento de los Centros de Estética y Similares y se dictan
otras disposiciones. Particularmente, esta resolucion presenta en uno de sus
anexos un cuadro con las tecnologias que no son de competencia de las

esteticistas.

e Resolucion 2827 de 2006: por la cual se adopta el Manual de bioseguridad para
establecimientos que desarrollen actividades cosméticas o con fines de

embellecimiento facial, capilar, corporal y ornamental.

e Una vez abierto al publico, el propietario o representante legal del
establecimiento podra solicitar visita higiénico sanitaria a la oficina de atencion
al medio ambiente del hospital publico de la red adscrita a la Secretaria Distrital
de Salud y que tenga jurisdiccion sobre la localidad, con el fin de otorgarle el

concepto sanitario respectivo

6.4 MARCO GEOGRAFICO

Limita al norte con el municipio de Narifio y Tocaima, al sur con el municipio de
Flandes y el Rio Magdalena, al oeste con el municipio de Narifio, el rio Magdalena

y el municipio de Coello y al este con el municipio de Ricaurte y el Rio Bogota.
Extension total: 129 Km2

Extension &area urbana: 20 Km2

Extension érea rural: 109 Km2

Altitud de la cabecera municipal (metros sobre el nivel del mar): 289 metros sobre

el nivel del mar
Temperatura media: 33° C

Distancia de referencia: 134 km de la Capital
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MAPA GIRARDOT?®

llustracion 1: Girardot- Cundinamarca
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6.5 MARCO HISTORICO

CUNDINAMARCA

Es uno de los 32 departamentos de Colombia. Ocupa una superficie de 24.210 km?2.,
siendo su poblacién de 2.280.037 habitantes (sin Bogot4). Fue creado el 5 de agosto
de 1886 bajo los términos de la constitucion del mismo afio. Esta ubicado en el
centro del pais y su capital es Bogota.

Existen diferentes teorias acerca del origen del término Cundinamarca; una de ellas
sostiene que el nombre actual es una deformacién del chibcha Kuntur marga (Nido
del condor). Los conquistadores espafioles al llegar a estas tierras y escuchar las
dos palabras, lo interpretaron como Cundirumarca, Cuntinamarca y finalmente
Cundinamarca, que en castellano, vendria a significar comarca o provincia del
condor. Namarca es una deformacion de la palabra comarca o marca, que
antiguamente se utilizaba para nombrar algunos territorios en Europa (De ahi la

palabra marqués).

GIRARDOT

Descendiente de los Panches, antiguos habitantes de la region Sur occidente del
Departamento de Cundinamarca, quienes acostumbraba transitar por los rios
Bogota, Magdalena y Sumapaz, lo que los hacia expertos navegante, utilizando sus
embarcaciones no solo como medio de transporte, sino de supervivencia, al
emplearlas para pescay para obtener su sustento, cruzando el rio a quienes querian
pasar de una orilla a otra en un sitio estratégico por ser alli mas angosto y sus orillas
rocosas, lo que ayudaba a que fuera usado aun en invierno, ubicado en el camino
real de Tocaima a Saldafa y llamado “El Paso de Flandes”, “El Puerto de las

Canoas’”, “La Canoa de Montero”, “La Chivatera”, nombres que procedieron al hoy
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Girardot, bautizado asi al Patricio Colombiano MANUEL ATANASIO GIRARDOT
DIAZ, abogado y posteriormente Coronel, nacido en Medellin el 9 de Marzo de 1791,
quien rindié heroicamente su vida en la memorable Batalla del Barbula el 30 de
Septiembre de 1813 y cuyas hazafias en esa época todavia conmovian a la Nueva

Granada.

De comun acuerdo, el 10 de febrero de 1844 los gamonales del rancherio, Ramén
Bueno y José Triana donaron los terrenos para la creacion de una parroquia que
solo hasta el 9 de Octubre de 1852, la Camara provincial del Tequendama reunida
en la mesa de Juan Diaz, segun la ordenanza No. 20, legalmente la constituyo,
encontrando feroz oposicion, especialmente en habitantes de “Manueles”, uno de
los caserios que originalmente la compusieron, quienes deseaban seguir
perteneciendo a Tocaima, logrando que el Gobernador de esa época, JUSTO
BRICENO, sancionara las ordenanzas 31 del 2 de febrero de 1855 en la que se

suprimia el Distrito, norma que nunca tuvo aplicacion.

ESTETICA FACIAL Y CORPORAL MEDITERRANEO

Historia:

Inicia sus actividades en el afio 2012 bajo el nombre ESTETICA FACIAL Y
CORPORAL MEDITERRANEO en la ciudad de Girardot — Cundinamarca se
encuentra ubicada en Carrera 5 No. 35-184 Av. Kennedy Barrio La Magdalena Tres,
la empresaria Doctora YANY ESMINSEL IBARRA ISAZA Psicéloga Titulada,
propietaria, con 10 afios de experiencia trabajando en el campo hospitalario y de
Spa. Con una especializacién en gerencia en servicios hospitalarios, nace la idea
de cambiar de ciudad y crear un Spa en la ciudad de Girardot, buscando que fuera
un negocio integral donde se brinda a las personas una oportunidad de verse y

sentirse mejor. Teniendo como uno de los objetivos claros de especializarse en
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aparatologia, estética y tratamiento post quirdrgicos, con las mejores instalaciones

y tecnologia de punta.

Desde sus inicios la empresa se ha diferenciado de las demas gracias al
profesionalismo puesto por los integrantes, brindando un servicio personalizado y

ofreciendo los mejores productos de calidad.
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7 DISENO METODOLOGICO

7.1  METODO DE INVESTIGACION

El presente estudio pretende realizar un método de investigacion descriptiva, ya que
consiste en caracterizar la situacion actual de la empresa, analizando las diferentes
posibilidades que existen para la elaboracion de un Diagnostico organizacional y
aplicando los resultados obtenidos para el mejoramiento de las diferentes areas de
la empresa ESTETICA FACIAL Y CORPORAL MEDITERRANEO.

7.2 TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion cualitativa es un método de investigacion empleado en
muchas disciplinas académicas, tradicionalmente en las ciencias sociales, sino
también en la investigaciébn de mercados y contextos posteriores; aplicamos este
método de investigacion al diagnostico organizacional debido a que tiene como
objeto reunir un conjunto de informacion referente al tema de estudio,

comportamiento humano y las razones que se apoderan de dicha actuacion.

7.3 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Este expone los medios y las posibilidades que se disponen para atender los
objetivos especificos que persigue la investigacion, a continuacién se plantean las
actividades a realizar para el proceso de Diagnostico organizacional y plan de
mejoramiento de la empresa ESTETICA FACIAL Y CORPORAL MEDITERRANEO:

o Observacion Directa: Durante las jornadas de servicios se pretende ver el
desempeiio de los colaboradores en cada una de las areas conformes al club
en el momento de desarrollar sus actividades; dicha labor anteriormente
mencionada se llevara a cabo de acuerdo al cronograma de actividades

previamente acordado por el Gerente.
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o Entrevistas: se elaborara una serie de preguntas las cuales van a ser aplicadas

a los clientes, directivos y colaboradores.

o Encuestas: disefiar un formato con los puntos de mas relevancia con el fin de

conocer el grado de satisfaccion y opinién de los clientes.

o Sesion de grupos: realizar un encuentro por areas de la empresa donde
podamos interactuar con los colaboradores quienes mostraran sus puntos de
vista a nivel laboral y posibles mejoras para realizar sus actividades en

armonia.

INSTRUMENTOS

. Cuestionarios
. Entrevistas
. Videos

o Camara fotogréficas

7.4 TECNICAS DE PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE DATOS

Durante el proceso de recoleccion de datos es evidente que mucha informacion
puede no ser utilizada para tal efecto utilizaremos técnicas de procesamiento y

analisis de datos mencionados a continuacion.

o Trabajo de campo
o Ordenamiento y codificacion de datos
o Tabulacion

. Tablas estadisticas
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. Graficos

o Andlisis e interpretacion

7.5 POBLACION

El foco de estudio del presente proyecto esta dirigido al grupo de colaboradores y
clientes del ESTETICA FACIAL Y CORPORAL MEDITERRANEO:; con el fin de
realizar un muestreo del desempefio y grado de satisfaccion de sus clientes
tomando como base de desarrollo sus servicios, instalaciones y requerimientos

para ofrecer y desarrollar labores de valor agregado.

Contar con herramientas de primer nivel como lo es un talento humano y un
segmento de clientes que buscan satisfacer de manera directa cada necesidad sera
el eje de inicio al estudio de posibles amenazas, debilidades, fortalezas y

oportunidades.
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8 RECURSOS REQUERIDOS

8.1 RECURSO HUMANO

Para la realizacion de este proyecto se requiere la participacion de dos estudiantes
de Administracion de Empresa, el apoyo de un docente asesor, la gerente y el
recurso humano de la empresa, con el fin de llevar a cabo los objetivos planteados.

8.2 RECURSOS INSTITUCIONALES

Se requiere de las instalaciones de la Universidad de Cundinamarca seccional
Girardot, tales como la biblioteca y aulas virtuales, y también de los espacios en la
empresa ESTETICA FACIAL Y CORPORAL MEDITERRANEO.

8.3 RECURSO FINANCIERO

Para llevar a cabo la investigacion es necesario la utilizacion e inversion de la

siguiente relacion de gastos:

Tabla 1: Relacion De Gastos Financieros De Elaboracién Del Proyecto.

GASTOS VALOR
TRANSPORTE $ 40.000
FOTOCOPIAS $ 30.000
IMPRESIONES, $ 30.000
PAPELERIA $ 50.000
CDS $ 10.000
INTERNET $ 40.000
TOTAL $ 200.000

Fuente: Estudiantes
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9 DIAGNOSTICO REAL Y PROCESO ORIGANIZACIONAL

Nombre de la empresa: ESTETICA CORPORAL Y FACIAL MEDITERRANEO

Historia:

Inicio con la idea de ayudar a las personas, que se vean y sientan mejor la Doctora
YANY ESMINSEL IBARRA ISAZA Psicéloga Titulada, propietaria con 10 afios de
experiencia trabajando en el campo hospitalario y de Spa. Con una especializacion
en gerencia en servicios hospitalarios, nace la idea de cambiar de ciudad y crear un
Spa en la ciudad de Girardot, buscando que fuera un negocio integral donde se
brinda a las personas una oportunidad de verse y sentirse mejor. Teniendo como
uno de los objetivos claros de especializarse en aparatologia, estética y tratamiento

post quirdrgicos, con las mejores instalaciones y tecnologia de punta.

Representante legal: YANY ESMINSEL IBARRA ISAZA Gerente propietaria.

Ubicacion:
Girardot - Cundinamarca
La empresa se encuentra ubicada en Carrera 5 # 35-184 Av. Kennedy barrio La

Magdalena 3

Actividad Econdmica:
La empresa pertenece al sector de Servicios, Esta empresa esta dedicada a ofrecer

servicios estéticos faciales, corporales y aparatologia
Tipo de Régimen:

Régimen Simplificado, tiene Rut
Régimen mercantil: Matricula No. 00065424 del 2 de marzo de 2012
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Tesoreria:

La empresa contribuye con los siguientes impuestos municipales:

* Industria y comercio: por la prestacion de servicios.

* Avisos y tableros: por la utilizacién de Colombinas y vallas publicitarias.

La empresa lleva contabilidad bésica, la facturacion es en talonarios tipo comanda

con numeracion y se diligencian en forma manual.

ESTRUCTURA ORGANICA

La empresa cuenta con nivel directivo y operativo.

llustracién 3: Organigrama

| |
[
| PROMOCION| [RECAUDO RESERVAS| [INVENTARIO

| |
FACIALY COPORAL APARATOLOGIA

Fuente: Gerente
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9.1 IDENTIFICACION DE FACTORES INTERNOS

Objeto social:
Es una empresa dedicada a la Prestacion de Servicios de Estética, Belleza y

Aparatologia tales como:
a) Tratamientos Corporales
b) Tratamiento pre-postquirdrgicos
c) Camilla Spa, desintoxicado l6nico
d) Masajes relajantes

Portafolio de Servicios:

llustracién 4: Portafolio de Servicios Spa

Ultima Tecnologia ¢n
Equipos de Alta Gama
Laser Diodo No Invasivo

Meditenaneo

Realza tu Belleza .

Elimina tu Estres

1 0 % Dcto.

84 Av. Kennedy La Magdaiena 3
Frente a HOMECENTER
3138721891-321265 7882

—
— -
. - UNICITY

Fuente: Gerente
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9.2 IDENTIFICACION DE FACTORES EXTERNOS

El mercado esta dirigido a:

e Estratos: Nivel 3 en adelante.

e mujeres 18 en adelante

Empresas Similares:

Competencia por prestar servicio de Spa.

Proveedores:

llustracién 5: Proveedores Spa

mesogold | | mermtel

A HEP CLINICA # INNOVACION
etica

Fuente: Gerente

Asesores: Contador

MISION

Mantener una excelente relacion con nuestros clientes realizando los mejores
tratamientos faciales, corporales y estéticos, combinando aparatologia de ultima
generacion, técnicas de masaje y profesionales altamente -calificados, con
exclusividad segun la necesidad y deseos de nuestros clientes; Convirtiéndonos en

una empresa ideal para contribuir y brindar un excelente servicio.
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VISION

El centro de estética MEDITERRANEO busca alcanzar el reconocimiento a nivel
nacional con tecnologia avanzada logrando ser una empresa lider en estética con
tratamientos naturales y alternativas innovadoras, motivando a nuestros clientes
brindandoles una excelente belleza corporal, salud y tranquilidad con gran

dedicacion y profesionalismo.

llustracién 6: Logo Spa

Mediterianec

Armonia y Bellezo

Fuente: Gerente
SLOGAN: Armonia y belleza

llustracién 7: Pagina Spa Mediterraneo

Pagina http://girardot-cundinamarca.xtodocolombia.co/spa-mediterraneo/
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10 DIAGNOSTICO ORGANIZACIONAL

10.1 ELABORACION MATRIZ OPORTUNIDADES, FORTALEZAS Y
AMENAZAS (DOFA)

Tabla 2: Matriz DOFA

Debilidades (D)

e No cuenta plataforma
estratégica

e No maneja
contratacion directa de
personal.

e No se lleva a cabo el
proceso administrativo

¢ No maneja estrategias
de mercadeo.

¢ No se lleva a cabo un
proceso de facturacién
para el pago y abonos

de los tratamientos.

Fortalezas (F)

Buena infraestructura

Buen servicio al cliente

Precios asequibles

Fidelizacion de clientes.

Colaboradores
competitivos

Estrategias (DO)

e Ejercer un modelo
administrativo
permanente.

Mediante la
actualizacion y

Estrategias (FO)

Generar servicios con
calidad.
Manejo de las relaciones

interpersonales.
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capacitacion de la
gerencia.

Disefiar un modelo de
contrato para las
estetistas y personal
de apoyo.
Utilizar personal
capacitado e idéneo.
las
de

mercadeo para lograr

Adquirir
herramientas
abrir nuevos
mercados.

Proponer un formato
de recaudo y control de

ventas.

Estrategias (DA)

Ubicar de vista al
publico lista de precios.
Beneficios y
descuento.

Organizar y registrar
los movimientos
financieros y
administrativos.

Tener base de datos

de clientes.

Promocion del portafolio
de servicios.

Generar bono descuento

o regalo para los
clientes.

Capacitacion
permanente y
acompafnamiento del

talento humano.

Estrategias (FA)

Promover el portafolio de
servicios y publicidad la
tecnologia con la que
cuenta el SPA

Determinar la situacion
financiera del centro
estético al presentar en

forma clara el valor de

sus  obligaciones vy
derechos, de acuerdo
con los principios de
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e Contar

eléctrica.

con

planta

contabilidad
generalmente
aceptados.

Disefio de Promociones

y descuentos

Mantenimiento

Preventivos y
Correctivos  de los
Equipos tecnoldgicos y

Planta de Eléctrica

Orientacion al servicio y
buenas practicas para
crear recordacion de los

clientes

Fuente: Gerenciay las autoras.
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10.2 ELABORACION DE LA MATRIZ BCG

Tabla 3: Matriz BCG

.
Y ¢
V =
TRATAMIENTOS DE REDUCCION MASAJES DE RELAJACION
Gran participacion e inversion, y Gran crecimiento con poca
lider en el mercado con gran utilidad y participacion en el
rentabilidad. mercado.

LIMPIEZAS FACIALES POSOPERATORIO
Bajo crecimiento y alta No hay crecimiento y la
participacién de mercado con participacion en el mercado es
buena rentabilidad. variable.

Fuente: Gerenciay las autoras.

En esta matriz de participacion y crecimiento podemos observar que arroja
resultados en donde ubicamos los Tratamientos de Reduccién como el servicio
estrella el cual cuenta con una gran participacién e inversién en el mercado, con

gran acogida entre los cliente que buscan mejorar la estética corporal.
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Por otra parte, se debe replantear el producto incognita, Masaje de relajacion,
teniendo en cuenta que si se implementa una buena estrategia podemos participar

mas en el mercado y desplazar este producto a la categoria de estrella.

Asi mismo, debemos seguir fomentando el producto vaca, Limpieza Facial,
logrando posicionarlo en el mercado con nuevos e innovadores productos estrellas.
Finalmente, el producto perro son los Tratamiento Posquirargicos, razon por la cual
se debe tomar la decision de implementar estrategias de divulgacion para generar

una nueva proyeccion de esta linea de tratamientos.

10.3 ELABORACION DE MATRIZ PEYEA (POSICION ESTRATEGICA Y
EVALUACION DE ACCION)

Tabla 4: Matriz PEYEA

Estabilidad del
ambiente EA

Puntuacioén Puntuacién

4 Nuevos competidores -5

4 Precios de la -4

competencia

5 Alianzas estratégicas -3

con empresas.

4.3 Promedio -4
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Puntuacioén

Fuerza de laindustria Puntuacion

FI
Maquinaria y equipo 4
superior
Tecnologia 4
Estabilidad financiera 3
Promedio 3.6

Eje X: VC+FI= 0.4

Eje Y: FF+EA=0.3

llustracién 8: Ubicacion de datos en plano cartesiano PEYEA

CONSERVADORA

AGRESIVA

DEFENSIVA

COMPETITIVA
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LA ESTETICA FACIAL Y CORPORAL SPA MEDITERRANEO esta en excelente
posicion al ubicarse en el cuadrante agresivo, ya que cuenta con buenas fortalezas
y oportunidades que permite establecer estrategias para una buena penetracion en

el mercado.

Por lo anterior, se pueden trabajar mA&s en paquetes de tratamientos para
aumentar la oferta de todos los servicios, para lograr que el negocio crezca en
términos de instalaciones y rentabilidad. Cuando el vector direccional se localiza en
este cuadrante agresivo, la empresa se encuentra en una posicion de crecimiento
para utilizar sus fortalezas internas, con el proposito de utilizar las oportunidades
externas y superar sus debilidades internas, logrando evitar amenazas externas,

por lo tanto es posible utilizar penetracion del mercado y desarrollo de sus servicios.
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10.4 MEFE (MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS)

Tabla 5: Matriz MEFE

, a . RESULTADO
FACTORES DE EXITO PONDERACION | CALIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDADES

1. El af:e.lerado ritmo del cambio en la estructura 0,09 3 027

tecnolégica.

2. Ubicacién estratégica del centro estético. 0,10 4 0,40

3. La emPresa puede adaptarse facilmente a las nuevas 0,11 4 0.44

tecnologias.

4. Demanda del servicio. 0,09 3 0,27

5. Crecimiento en el mercado. 0,11 4 0,44

AMENAZAS

1. Incremento de la competencia. 0,11 1 0,11

2. Dificultades comerciales y financieras. 0,09 2 0,18

3: Crisis econémlca.: la poblacién dispone de menos 0,10 1 0.10

dinero para consumir.

4. Interrupcion de los servicios de energia. 0,07 2 0,14

5. Aparicién de nuevos competidores. 0,13 1 0,13
TOTAL 1,00 2,48

La ponderacion que muestra la matriz de analisis externo condiciona a la Estética
Facial y Corporal SPA MEDITERRANEO a tomar en cuenta oportunidades que se
muestran como variables poco probables de éxito en pro de mejorar y aumentar su
peso incrementando los niveles de utilidad y estabilidad. Para tal caso no es de
exonerar ningun detalle que condicione un mejor resultado, a su vez los valores
porcentuales definen las amenazas como un deterioro al buen funcionamiento que
ha tenido la Estética durante los Ultimos afios, iniciar con un plan de mejora y
estrategia para encontrar sinergia entre proceso y proceso puede convertir las

amenazas mas influyentes en oportunidades posibles de éxito.
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10.5 MEFI (MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS)

Tabla 6: Matriz MEFE

= RESULTADO
FACTORES DE EXITO PONDERACIONES | CALIFICACION PONDERADO
FORTALEZAS
1. Buena infraestructura 0,12 4 0,48
2. Buen servicio a el cliente 0,10 4 0,40
3. Precios asequibles 0,08 3 0,24
4. Fidelizacion de clientes. 0,09 3 0,27
5. Colaboradores competitivos 0,11 4 0,44
DEBILIDADES
1. No hay plataforma estratégica 0,10 1 0,10
2. No hay contratacion formal. 0,10 2 0,20
3. No se lleva a cabo el proceso administrativo 0,10 1 0,10
4. No hay estrategias de mercadeo. 0,10 2 0,20
5. No se lleva a cabo un proceso de facturacién para el
. 0,10 1 0,10
pago y abonos de los tratamientos.
TOTAL 1,00 2,63

Tabla 7: Matriz Interna Y Externa (l.E)

MEFI: 2,53
a4

MEFE: 2,48

RESISTENCIA
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11

PLAN DE MEJORAMIENTO SPA MEDITERRANEO

11.1 PLAN 1. ELABORACION DE UN PLAN DE MERCADEO

Tabla 8: Plan De Mercadeo

OBJETIVO:

v

Elaborar un plan de mercadeo que contenga

estrategias realizables y que con lleven al éxito de

LA ESTETICA FACIAL Y CORPORAL SPA
MEDITERRANEO

'ESTRATEGIAS: e Elaboracion de la mezcla de marketing con el concepto
de las 7p: Producto, Precio, Promocion (comunicacion),
plaza (distribucién) presentacion, procesos, personal.
Con la propuesta de aplicacion de estrategias que
logren atraer al mayor niumero de posibles clientes del
mercado meta.

TAREAS: e Realizar el analisis del sector, Consumidor, del Mercado
y la Competencia
e Determinar los servicios que ofrece la empresa
e Determinar la ventaja competitiva
e Determinar el enunciado de Posicionamiento
¢ Realizar la Segmentacién y el Mercado Meta
ACTIVIDAD: e Disefio de encuesta y aplicacion de la misma a cliente
de LA ESTETICA FACIAL Y CORPORAL SPA
MEDITERRANEO
e Elaboracion de wuna matriz comparativa a la
competencia por medio de la observacion y percepcion
del establecimiento
METAS: e Consolidacion de la informacioén recolectada

55



e Dar a conocer a la gerencia los resultados de las
investigaciones

e Aplicacion de las estrategias en un 100%

Gerente y propietaria
RESPONSABLE: Estudiantes

INDICADORES: | v Estadistica de la frecuencia de compra mensual.

v Numero de clientes atendidos

TIEMPO Desde Su Aplicacion Hasta Nuevos Cambios En La
REQUERIDO: Planeacién Estratégica de la Estética Facial y Corporal SPA
MEDITERRANEO.

11.1.1 Anédlisis del Sector

El sector belleza en Colombia abarca un gran niamero de negocios, desde los
unipersonales o de barrio hasta las mas grandes cadenas de estética y spas del

mundo.

“En Colombia, este mercado inicia a principios de los afos 90, con los siguientes
referentes historicos: El ingreso de las principales lineas cosméticas europeas; el
registro de programas de estética ante las secretarias de educacion de centros de
formacion no formal; y el nacimiento de empresas fabricantes de aparatologia
nacionales. Ante este panorama y con el objeto de formalizar el sector, en el afio
1999 nace APROFEST, Asociacion de Proveedores de Productos y Servicios para
la Estética Profesional, organizacion que desde sus inicios y fiel a su mision ha
representado el mercado de la estética ante el entorno estatal y social, y ha
desarrollado actividades de actualizacion y ensefianza sobre la Ultima tecnologia,

procedimientos de la estética moderna, normatividad y desarrollo empresarial”
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El mercado de spas en Colombia est4 apenas en desarrollo. Son muchos, muy
pequefios y con excepciones, no cumplen las condiciones para ser considerados
centros integrales de salud y bienestar con todas las comodidades y beneficios para

los clientes.

Los spa en Colombia son medidos por el tipo de clientes que a estos frecuentan,
pero a la hora de dar los tres mejores spas de Colombia los expertos dicen que son
“Los mejores son el Chairama, el del Sofitel Santa Clara y el del Estelar Paipa Hotel”

pagina web de Finanzas Personales.

En conclusion, aunque el negocio de la belleza sea realmente lucrativo, en
Colombia, segun coinciden los expertos, hace falta organizacién y que los actores
de la industria realmente se formalicen y se preocupen por hacer de este un sector
legal y formal de la economia del pais. A continuacion le presentamos tres de los
principales lideres del sector en diferentes ciudades de Colombia, que se han
esforzado por crear verdaderas empresas y por aportar al crecimiento de la industria

nacional.

11.1.2 Analisis del Consumidor

Para el experto del marketing Philip Kotler los consumidores son "cada vez mas
inteligentes" y por esta razon los distribuidores les tienen que servir a ellos y no a
las marcas. "No hay que intentar convencer a los distribuidores, sino siempre al

consumidor" ©

El estrés y el ritmo de vida acelerado de la sociedad actual estan atrayendo a las
personas hacia el mercado de los centros de belleza y bienestar conocidos como
centros de estéticas u spas en el que la necesidad de relajarse trasciende fronteras.
La Asociaciéon Internacional de Spa (ISPA) e ITEC France, quien define la

experiencia spa como un tiempo de relax, de reflexion, revitalizacion y regocijo; llevo

6 destacé en la conferencia Marketing y Resultados, que impartié en el Forum Mundial de Marketing y Ventas
2006, organizado por HSM.
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a cabo el primer estudio del consumidor de spa a nivel mundial. El informe ha puesto
en manifiesto que casi 100 millones de personas acuden con cierta frecuencia a
algun spa en cualquier parte del mundo, destacando que las motivaciones son
diferentes para hombres que para mujeres, pero constata que el principal motivo

para estas visitas es en busqueda de relajacion y reduccion de estrés.

En el caso de los hombres, estos tienden a buscar tratamientos que les hagan
sentirse mejor fisicamente, lo que consiguen por medio de masajes o tratamientos
corporales. Por su parte el informe indica que la conducta de las mujeres esta
mucho més predispuesta a recibir otra clase de tratamientos mas estéticos que
realcen su belleza, por lo que se someten méas habitualmente a tratamientos

faciales, manicuras y pedicuras.

En conclusion las tendencias del consumo se caracterizan por la exigencia, para la
cual se debe adaptar la oferta y cumplir con las necesidades que nos demanda el
mercado, en la que se solicita altos grados de calidad y responsabilidad teniendo
en cuenta que son procedimientos y tratamientos directamente relacionados con la
salud. Gracias a la innovacion las técnicas avanzadas en tratamientos estéticos
llegan mas rapido a nuestro pais, y cada dia son mas el nimero de personas
dispuestas a pagar altas sumas por este tipo de tratamientos; servicios de spa,
tratamientos laser, peluqueria, gimnasios o aparatologia que ofrecen reduccion de
kilos o rejuvenecimiento rapido estan constante demanda en todas las ciudades del

pais.

11.1.3 Analisis del Mercado
Un mercado es el "conjunto de compradores reales y potenciales de un producto.
Estos compradores comparten una necesidad o un deseo particular que puede

satisfacerse mediante una relacién de intercambio" ’

7 Para Philip Kotler, Gary Armstrong, Dionisio Camara e Ignacio Cruz, autores del libro "Marketing"
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“El estilo de vida, la conciencia de como la belleza determina nuestra salud y
autoestima, el ritmo de vida actual y la publicidad han generado un creciente interés
por mejorar 0 mantener la presentacion personal, lo que ha influenciado una
creciente demanda por productos y servicios de estética. Teniendo en cuenta este
panorama, se estima que cada dia este renglén de la economia seguird tomando
mas fuerza y, por ende, exigiendo mayor investigacion y competitividad en el
desarrollo de los productos y la presentacion de los servicios” segun la pagina web

salén Pro en su primera edicion.

El mercado mundial del turismo de bienestar genera 11,7 millones de empleos
directos en el mundo, muestra una tasa de crecimiento anual de 9% prevista hasta
2017, y representd en 2012 un total de 439 mil millones de dolares, de acuerdo con

estudios sobre el sector efectuados por Euromonitor Internacional.

Una apariencia fisica sana y estéticamente agradable transmite seguridad y éxito
hacia el mundo exterior. Pero en ocasiones, algunas personas sentimos la
necesidad de mejorar esos aspectos de nuestra figura con las que no nos sentimos
comodos, ya sea en nuestro contorno corporal 0 porque nuestro rostro ha perdido
su vitalidad y juventud. Y es ahi donde los centros de estética o spa juegan un papel
fundamental brindandoles las alternativas 6ptimas para satisfacer sus necesidades
bajo una normatividad que para el caso de nuestro pais Colombia esta soportada
con la ley 711 del 2011 la cual reglamenta el ejercicio de la ocupacion de la
cosmetologia, la resolucién 797 de 2004 que reglamenta la decisidén sobre control y
vigilancia sanitaria, la resolucion 2263 de 2004 en la cual se establecen los
requisitos para la apertura y funcionamiento de los Centros de Estética y similares.
La resolucion 3924 de 2005, la cual adopta la guia de inspeccion para la apertura 'y
funcionamiento de los Centros de Estética y similares, la resoluciéon 1043 DE 2006
que establece las condiciones a cumplir por los prestadores del servicio de salud
para la habilitacion de los mismos, la resolucion 2827 de 2006 adopta el manual de
bioseguridad para establecimientos que desarrollen actividades cosméticas o de

embellecimiento facial, corporal o capilar.
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11.1.4 Analisis de la Competencia
La competencia Segun Philp kotler es el "Mercado en que muchos compradores y
vendedores negocian con una mercancia uniforme; no hay un comprador o

vendedor que ejerza mucha influencia en el precio corriente del mercado".

Las Estéticas Faciales y Corporales son aquellos establecimiento dedicado a la
realizacion de tratamientos cosmeéticos, que disponen de recintos aislados para uso
individual destinados exclusivamente a la prestacibn de servicios de estética
personal, incluyendo técnicas de aparatologia y procedimientos invasivos y no
invasivos, lo cual depende de si ofrece o0 no el personal idoneo para realizar ese tipo

de procedimiento el cual debe ser realizado por una persona especializada.

La ESTETICA FACIAL Y CORPORAL SPA MEDITERRANEO esta ubicado en una
ciudad en el que la demanda cada dia es mayor y conocen que para permanecer
en este mercado hay que hacerse notar de los deméas con objetos diferenciadores
con los que la comunidad se sienta plenamente identificado y de algiin modo pueda

satisfacer sus necesidades.

Los principales competidores optan por encontrar en los servicios complementarios
ese objeto diferenciador que les permita ganar mercado, pero en ocasiones estos

servicios complementarios absorben la razén de ser de la entidad.

Dia de spa para nifias, fiestas infantiles de relajacién, hotel spa, servicios de
gimnasio y peluqueria son solo algunos de los servicios que los Centros de estética
0 spa de la ciudad estan ofertando para acaparar ese mercado que LA ESTETICA
FACIAL Y CORPORAL SPA MEDITERRANEO no esta demandando.

ACTIVIDADES

Para el analisis de la competencia hemos desarrollado una matriz competitiva que
nos permite comparar LA ESTETICA FACIAL Y CORPORAL SPA
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MEDITERRANEO con dos competidores directos y sacar conclusiones que nos

ayuden a determinar la ventaja competitiva.

Centro De Estética & Belleza Sara en Girardot “Perfeccionamos tu belleza”

Masaje Reductor
Masaje Relajante
Depilacion en cera
Limpieza Facial
Cepillados
Mesoterapia
Corte y tintes

Manicure & Pedicur

Direccioén: Crl1 18-56
Ciudad: Girardot

Region: Cundinamarca

Pais: Colombia
Teléfono (1) 831-6222

Estética Facial Y Corporal Carolina Marulanda Carvajal en Girardot

Masaje Reductor
Masaje Relajante
Limpieza Facial
Cepillados

Corte y tintes

Manicure & Pedicur

Direccién: Cr8 A 23-07
Ciudad: Girardot

Region: Cundinamarca

Pais: Colombia
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Teléfono (1) 835-1766

A continuacion se realiza un comparativo de las variables mas importantes donde
se selecciona Si 0 No posee la variable a evaluar y se realiza la calificacion de 1 a
5, donde 1 es la variable més baja y siendo 5 la mas alta en cuanto al nivel que
posee cada variable.

1 Totalmente en desacuerdo

2 Frecuentemente en desacuerdo
3 Parcialmente de acuerdo

4 Frecuentemente en desacuerdo
5 Totalmente de acuerdo

llustracién 9: Comparativo Competencia

Estética Facial Y Corporal |Centro De Estética & Belleza| Estética Facial Y Corporal
VARIABLES SPA MEDITERRANEO Sara Carolina Marulanda Carvajal
SIINOJ 1| 2| 3| 4] 5]|SI|NOJ 1] 2] 3] 4]|]5|SI|NOJ]1})2]3]|4]5

AMBIENTACION| X X X X X X
EMPAQUE X X X X| X X
SONIDO X X X X X
COLOR X X X X X X
OLOR X X X X X X
LUz X X X X X X
SERVICIOS X X X X X X
PERSONAL X X X X| X X
APARATOLOGIA] X X X X X X
PRECIO X X X X X X
PROMOCION X X X X X X
PLAZA X X X X X X
PUBLICIDAD X X X X X X

Fuente: las autoras.

Luego de un analisis presencial en cada una de las Estéticas y Spas, hemos podido
evaluar las fortalezas y debilidades de la Estética a tratar y otras dos instituciones
de la ciudad de Girardot a fin de conocer como se ve reflejado el marketing en cada

una y asi poder analizar y tomar decisiones con respecto a la forma en que se ha
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manejado el marketing mix en LA ESTETICA FACIAL Y CORPORAL SPA
MEDITERRANEO.

Como se puede observar una de las debilidades mas significativas de la estética
facial y corporal SPA MEDITERRANEO se centran en el manejo la publicidad, fallas
en torno al empaque, cierta desventaja alrededor de la plaza, fallas en distribucion
fisica y merchandising, siendo estos algunos de los elementos en los cuales

debemos trabajar para alcanzar el objetivo de la empresa.

11.1.5 Concepto del Negocio

LA ESTETICA FACIAL Y CORPORAL MEDITERRANEO se encuentra ubicada en
Carrera 5 No. 35-184 Av. Kennedy Barrio La Magdalena Tres en la Cra. 52¢ N° 96-
25 en la ciudad Girardot — Cundinamarca; su actividad econdmica se basa en ofertar
servicios personales de tratamiento de belleza. Esta dirigido a hombres y mujeres
preocupados por su bienestar fisico y emocional, proporcionandole una alternativa
comoda y econOmica para aprovechar las bondades de la relajacidon y la estética,
donde el profesionalismo, la relajacién y las excelentes practicas demostraran que
se puede mantener un equilibrio con la belleza, la autoestima y la energia de las

personas.

11.1.6 Productos que ofrecen:

TRATAMIENTO FACIAL

e Tratamiento de acné

e Despigmentacién dela piel

e Limpieza facial

e Tratamiento de tonificacion facial
e Hidratacion

¢ Radiofrecuencia x seccion
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¢ Rejuvenecimiento

TRATAMIENTOS CORPORALES

e Reduccion de medidas sencillas

e Reduccion de medidas aparatologia
e Tonificacién sencilla

e Tonificacién aparatologia

e Radiofrecuencia corporal

e Microdermoabrasion

e Reduccion de celulitis sencilla

e Reduccion de celulitis aparatologia
e Masajes relajantes sencillos

e Masajes relajantes (terapia alterna)
e Lipolisis laser

e Tratamiento pos-operatorio

e Levantamiento de glluteos

¢ Gimnasia pasiva

e Vacunterapia

e Crioterapia

e Ultra cavitaciéon

e Carboxiterapia

e Cavitacion

e Ultra sonido

¢ Radiofrecuencia

e Alta frecuencia

e Manta térmica

e Camara de Ozono

e Laser Lipolisis



e Vacunterapia

11.1.7 Determinacion de la Ventaja Competitiva

Analizados los conceptos estratégicos encontrados en el analisis del mercado, perfil
del consumidor, y matriz competitiva hemos determinado que el elemento

diferenciador mas importante que podemos tener, se centra en el siguiente tema:
TECNICA COMO VALOR AGREGADO.

Dada la naturaleza de los servicios que presta LA ESTETICA FACIAL Y
CORPORAL MEDITERRANEO por ser particularmente personalizados, el factor
servicio entendido como atencion al cliente y los servicios prestados, se convierte
en la principal estrategia para lograr la uniébn emocional con los clientes que permita
manejar con ellos relaciones duraderas. Los servicios que se manejaran mostraran
calidad, buen servicio y se propone un seguimiento postventa los cuales generaran
valor agregado a los clientes y aumentar el voz a voz beneficiando el numero de
clientes y tratamientos realizados mensualmente. Este servicio se diferenciara por
la técnica, dado que la Gerente es Psicologa y trabajadora social, utiliza sus técnica

para conectar mente y cuerpo.

En materia de Precio, es importante tener en cuenta que de acuerdo con el analisis
competitivo, la ubicacion del establecimiento, los servicios que presta y la calidad
de los mismo es bastante bajo, por lo tanto el precio se convierte en un elemento

altamente diferenciador.

11.1.8 Determinacion Enunciado de Posicionamiento
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De acuerdo con los parametros establecidos por la ventaja competitiva y los analisis
estratégicos previos hemos plateado el siguiente enunciado de posicionamiento:

Armonia y belleza a su alcance.

Este enunciado de posicionamiento refleja la estrategia que debera seguir LA
ESTETICA FACIAL Y CORPORAL SPA MEDITERRANEO a partir del momento en
gue implemente este plan de mercadeo

11.1.9 Segmentacion

La ciudad de Girardot - Cundinamarca cuenta con 95.496 habitantes (segun
estadisticas del DANE para el afio 2005) La Division Politico Administrativa del
Municipio de Girardot se establecio de conformidad con el Plan de Ordenamiento
Territorial, mediante el Acuerdo Municipal No. 029 del 26 de diciembre de 2000.
Actualmente. ElI Municipio de Girardot se divide en cinco (5) Comunas y un (2)

Corregimiento asi:

Comuna 1 Centro compuesta por 13 barrios, Comuna 2 Sur por 17 barrios, Comuna
3 Occidente por 42 barrios, Comuna 4 Norte por 42 barrios, Comuna 5 Oriente por
34 barrios y los corregimientos corresponden a la zona rural de Barzalosa y San
Lorenzo con 10 veredas.

Con base a la informacion arrojada por las encuestas realizadas a las visitantes la
estética facial y corporal SPA MEDITERRANEO el mayor flujo de visitantes a dicha
estética pertenecen a estas zonas residenciales, razén por la cual segmentamos el
mercado obteniendo como objetivo meta las Mujeres de Estrato Socioeconomico
Medio- Alto 4 y 5 de la ciudad de Girardot.
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Grafico No. 1: Poblacién por Sexo de la Ciudad de Girardot
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Grafico No. 2: Poblacion por Sexo y Grupos de Edad de Girardot
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Kotler y Armstrong, autores del libro "Fundamentos de Marketing", consideran que
un mercado meta "consiste en un conjunto de compradores que tienen necesidades
y/o caracteristicas comunes a los que la empresa u organizacion decide servir". De
ahi que para este estudio es vital la determinacion precisa del mercado meta dado

que todos nuestros esfuerzos estaran dirigidos hacia la consecucién del mismo.

Al investigar con la gerente de LA ESTETICA FACIAL Y CORPORAL
MEDITERRANEO el perfil general esta en el rango de los 20 a 49 afios de edad.
Por lo tanto determinamos que el mercado meta esta compuesto por mujeres de

estrato 4 y 5 con edades entre los 20 y 49 afios que viven en la ciudad de Girardot.

11.1.11 Marketing Operativo

A partir del conocimiento de las variables estratégicas analizadas, plantearemos las
estrategias mercadotécnicas correspondientes. Kotler afirma: “Definimos la mezcla
de marketing como el conjunto de herramientas tacticas de marketing controlables

gue la empresa combina para obtener la respuesta deseada en el mercado meta”.

En nuestra mezcla de marketing manejaremos el concepto de las 7p: Producto,
Precio, Promociéon (comunicacién), plaza (distribucién) presentacion, procesos,
personal. Para cada una de ellas desarrollaremos estrategias que conduzcan a
captar la mayor cantidad posible de clientes del mercado meta. LA ESTETICA
FACIAL Y SPA CORPORAL MEDITERRANEO tendra un derrotero general sobre
cual debe ser el marco de las acciones que debera tomar para llevar a cabo el plan
de marketing.

11.1.12 Productos
Principalmente trabajaremos por la consecucion del posicionamiento de la marca
SPA MEDITERRANEO, mostrar la imagen insignia de nuestro SPA, haciéndola

pieza fundamental de todas nuestras estrategias y sea esa punta de lanza a la hora
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de realizar eventos, promociones, charlas y sea la imagen con la cual las mujeres
que asisten a LA ESTETICA FACIAL Y CORPORAL se IDENTIFIQUEN,
completando el engranaje hacia el lazo emocional con el cliente que buscamos.
Nuestra marca, sera la imagen con la que seremos identificados y queremos
colocarla en el TOP OF MIND de nuestro mercado meta. Al ser identificados de la
manera esperada sabremos que nuestro posicionamiento en la mente del
consumidor sera el buscado. Junto a este plan de marca y de imagen el nuevo
esquema de producto debe manejar una estrategia para tratamientos, algunos de
los cuales incluyen el atributo homeopético, que constituye un elemento
diferenciador relevante en la estrategia de producto. La Estética es una entidad que
ofrece un amplio portafolio de servicios con tratamientos no invasivos para la salud
y la belleza. Cabe resaltar que este tipo de tratamientos no solo se ven reflejados
en el fisico de la persona sino también en su subconsciente mejorando la autoestima

de los pacientes.

Tratamientos

Como podran observar a continuacion, LA ESTETICA FACIAL Y CORPORAL
MEDITERRANEO cuenta con un ajustado y novedoso portafolio de servicios, esta
detallado y explicado para que le sirva de guia a la hora de elegir el tratamiento que

se ajuste a la necesidad del cliente.

11.1.12.1  Tratamientos para acné

Descripcién: Completo tratamiento indicado para descongestionar la piel, regular la
grasa, limpiar la piel en profundidad, eliminando a su vez impurezas y bacterias

empleando medicamentos de uso topico y oral.

Duracioén: 2 horas Precio: 80.000
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11.1.12.2  Despigmentacion de la piel

Descripcion: Aplicacion de tratamientos despigmentantes en zonas de
hiperpigmentacion irregular ocasionadas por diversos factores tales como el sol,

lesiones de la piel u otras.
Duracién: 2 horas por seccion

Precio: 80.000

11.1.12.3 Limpieza facial

Descripcidn: Proceso destinado a mejorar el aspecto de la piel, eliminar impurezas,

revitalizar y regenerar las células de tu rostro.
Duracion: Una Hora
Precio: 80.000

11.1.12.4  Tratamientos de tonificacion facial
Descripcién: Tratamientos especiales para incrementar el colageno, penetrar en la
piel y tonificarla, dejando tu piel tersa y una sensacioén de frescura.

Duracién: una hora por seccién

Precio: 80.000

11.1.12.5 Hidratacion

Descripcién: Aplicacion de productos descongestivos e hidratantes que desintoxica

la piel con una limpieza profunda sin extraccién, empleando suaves maniobras de
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masajes que estimulen el antienvejecimiento aportandole la suavidad y frescura que

su piel necesita para lucir siempre radiante.
Duracion: 30 min

Precio: 50.000

11.1.12.6  Radiofrecuencia facial y corporal

Descripcion: Tratamiento facial indicado para combatir la elasticidad de la piel
estirada en el rostro; levanta las cejas y tensa la piel de la frente, debajo de los ojos
engrosa y tensa la piel, en las mejillas levanta un poco y disminuye los poros
dilatados en esa zona, en la linea de la mandibula disminuye la flacidez a lo largo
de dicha linea y en el cuello la piel se tensa y disminuye las arrugas del sector.
Tratamiento corporal indicado para combatir la produccion de colageno y elastina
en todas las areas del cuerpo

Duracion: 30 min o Segun las necesidades del paciente

Precio: 40.000 la seccion

11.1.12.7 Reduccidon de medidas

Descripcién: Para alcanzar este resultado se realizan tratamiento de laser en frio no
invasivos, Hidrolipoclacia que consiste en la aplicacion de solucién salina con

ampollas liporeductora para la ayudan a bajar de peso reduciendo medidas.
Duracion: Segun valoracion médica el numero de secciones

Precio: 120.000
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11.1.12.8 Reduccién de celulitis

Descripcion: Implementacion de equipos de radiofrecuencia, Vacunterapia, laser en
frio para disminuir la grasa compactada que hace lucir la piel como la ya conocida

piel de naranja.
Duracion: 20 secciones

Precio: 500.000

11.1.12.9 Masaje relajante corporal

Descripcion: Técnica implementada para disminuir el estrés, aliviar la tension

muscular, alcanzar un alto grado de relajacion y balancear los centros de energia.
Duracion: Una Hora

Precio: 60.000

11.1.12.10 Lipolisis laser

Descripcién: procedimiento medico estético invasivo que logra moldear tu figura por
medio de la implementacion de un equipo laser que sirve para disminuir la grasa via
linfatica, en el cual se recomienda utilizar fajas por un periodo de tres meses,

obteniendo asi los resultados deseados
Duracion: 2: 30 horas

Precio: Segun Valoracion Médica

11.1.12.11 Tratamiento post-operatorio
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Descripcién: Proceso por el cual se estimula el organismo del paciente luego de
sufrir una intervencion quirdrgica, lo que le permite acelerar su proceso curativo y

des inflamatorio, logrando optimizar los resultados de la intervencion.
Duracion: media hora por seccion

Precio: 50.000

11.1.13 Precio

Nuestra estrategia de precio nos vuelve uno de las estéticas faciales y corporales
mas asequibles al mercado meta. Contamos con precios que incluso personas de
menores ingresos a nuestro objetivo, podrian vernos como una alternativa al
momento de realizarse algun tratamiento estético, destacandonos no solo por

nuestro bajo precio si no por la calidad del servicio que les inspiramos.

A continuacién mostramos, un resumen de la frecuencia de compray los precios de

cada tratamiento:

Tabla 9: Frecuencia De Compra Mensual Vs Tratamiento

SERVICIOS FRECUENCIA DE Duracion del
COMPRA procedimiento
MENSUAL
Tratamiento de acné 2 2 horas
Despigmentacion dela piel 5 2 horas
Limpieza facial 8 1 hora
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Tratamiento de tonificaciéon

facial

Hidratacion
Radiofrecuencia x seccién
Rejuvenecimiento

Reduccioén de medidas

sencillas

Reduccioén de medidas

aparatologia
Tonificacién sencilla
Tonificacion aparatologia
Radiofrecuencia corporal
Microdermoabrasion

Reduccioén de celulitis

sencillo

Reduccién de celulitis

aparatologia
Masajes relajantes sencillo

Masajes relajantes ( terapia

alterna)
Lipolisis laser
Tratamiento pos-operatorio

Levantamiento de gluteos

20

25

30

25

30

22

16

18

15

20

21

15

20

1 hora

1 hora

Y hora

2 horas

2 horas

2 horas

2 horas

1 hora

1 hora

1 hora

1 hora

1 hora

2 horas

2 horas

Y hora

Y hora

2 horas
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Gimnasia pasiva
Vacunterapia
Crioterapia
Ultracavitacion

Autoras: Estudiantes

Tabla 10: Tarifas Spa Mediterraneo

20

16

19

15

2 horas

1 hora

2 horas

2 horas

PRECIO POR SERVICIO O

TRATAMIENTO FACIAL

Tratamiento de acné
Despigmentacion dela piel
Limpieza facial

Tratamiento de tonificacion facial
Hidratacion

Radiofrecuencia x seccién
Rejuvenecimiento
TRATAMIENTOS CORPORALES
Reduccién de medidas sencillas

Reduccioén de medidas

aparatologia

Tonificacién sencilla

TRATAMIENTO
$80.000
$80.000
$80.000
$80.000
$50.000
$40.000

$120.000

$50.000

$70.000

$50.000

75



Tonificacion aparatologia
Radiofrecuencia corporal
Microdermoabrasién
Reduccion de celulitis sencillo

Reduccioén de celulitis

aparatologia
Masajes relajantes sencillo

Masajes relajantes ( terapia

alterna)

Lipolisis laser

Tratamiento pos-operatorio
Levantamiento de gluteos
Gimnasia pasiva
Vacunterapia

Crioterapia

Ultra cavitacion

11.1.14 Plaza

$70.000
$50.000
$60.000
$60.000

$70.000

$50.000

$100.000

$90.000

$50.000
$50.000 a 80.000
$50.000 a 80.000
$50.000 a 80.000
$40.000 a 60.000

$50.000 a 60.000

LA ESTETICA FACIAL Y CORPORAL MEDITERRANEO se encuentra dividido de

la siguiente manera, pensando en la comodidad de nuestros clientes:
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Tabla 11: Instalaciones Spa Mediterraneo

INSTALACIONES CANT.

Sala de espera 1
Oficina 1
Recepcidn 1
Cabinas 4
Barfio 2
Jacuzzi 1

LA ESTETICA FACIAL Y CORPORAL SPA MEDITERRANEO se encuentra
ubicado estratégicamente en la carrera 5 No 35 184, barrio la magdalena, para
brindar un servicio oportuno y de facil acceso cerca de una zona residencial. La
zona donde se encuentra estd caracterizada por los buenos ingresos de los
residentes del alrededor, lo cual es un factor determinante para el tipo de clientes
que nos visitan y la facilidad de adquirir nuestros productos. Existe una zona
aceptable de parqueo y rutas de servicio publico accesibles y con buen trafico

vehicular.

Consideramos estamos acorde a lo que buscamos, ya que las personas de estos
estratos son los principales consumidores de nuestros servicios. Los barrios de los
alrededores de ingresos altos genera confiabilidad en nuestros clientes y se
convierte en de facil acceso tanto para personas que vengan con vehiculo y las que
vienen caminando gracias a la cercania de sus residencias. Lo que queremos
enunciar es que el mercado natural es un potencial clave en la estrategia de

comunicacion.
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11.1.15 Promocion

LA ESTETICA FACIAL Y CORPORAL MEDITERRANEO maneja la venta de Bonos
regalo para fechas y ocasiones especiales, también manejan volantes que al
presentarlos ofrecen descuentos, estos mecanismos de promocion no son

altamente efectivos por esta razon se establecen las siguientes propuestas:

Se propone manejar una estrategia promocional a través de internet con la empresa
GROUPON, la cual consta de “bonos promocionales” que salen mes a mes para
aprovechar distintos tipos de tratamientos a precios preferenciales. Es una
estrategia que genera excelentes resultados.

Se propone utilizar la nueva herramienta de marketing “Social Media Marketing” de
las redes sociales como FACEBOOK y TWITTER para dar a conocer nuestras
promociones y ofertas logrando llegar masivamente a los consumidores con un solo

clic y de manera gratuita.

Realizar entrega de informacion a través de volantes para dar a conocer nuestras
promociones de manera masiva en las calles y zona de incidencia del
establecimiento. Igualmente se haran campafias escalonadas en los barrios del

mercado meta.

Crear una péagina web que permita tener acceso a informacién de primera mano por
parte de los clientes. La pagina también facilitara el manejo de informacion
educativa e instructiva en el uso de nuestros servicios. Para comenzar se realizara

el disefio y elaboracién de una pagina de web gratis por parte de las autoras.

Actualmente se cuenta con la estrategia de voz a voz eficiente de parte de los
clientes gracias a los buenos servicios que se prestan, los cuales recomiendan LA
ESTETICA FACIAL Y CORPORAL MEDITERRANEO a sus conocidos.

Sin duda alguna se debe ampliar la publicidad que hasta el momento se ha

manejado, para ellos hemos elaborado un plan en el cual se podra trabajar medios
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publicitarios tales como programas televisivos emitidos por el canal regional DW
television de Girardot.

Las emisoras radiales cumplen un papel fundamental a la hora de publicitar por
medio de cufias radiales y entrevistas en vivo que le generan al oyente mayor
inquietud e interés si el tema a tratar les suele parecer aceptado, es por esto que
recomendamos emisoras como LA FM el cual tiene un gran nimero de oyentes
femeninas que encuentran aqui la relajacion que sus mentes desean obtener,

siendo asi un complemento idoneo entre el spa y la musica.

Por la cercania que tenemos con Centros comerciales como UNICENTRO, generar
un volanteo masivo los fines de semanas que son los dias de mayor afluencia, a su
vez les recomendamos crear stand de belleza en el cual puedan dar a conocer su
portafolio de servicio en los centros comerciales. Dicho stand funcionaria los fines
de semana y tendria la infraestructura para demostraciones y aplicaciones de

algunos tratamientos, igualmente contaria con una esteticista y una promotora.

Las plataformas de internet y las redes sociales nos generaran un gran aporte por
la masiva visita que tienen estas paginas por parte de los usuarios haciendo de
estas algo exclusivo para la belleza y salud en donde encontraran una guia que nos
describe todos los procedimientos y tratamientos que LA ESTETICA FACIAL Y
CORPORAL MEDITERRANEDO tiene a disposicién de sus clientes.

11.1.16 Personal

LA ESTETICA FACIAL Y CORPORAL MEDITERRANEO, cuenta con un personal
altamente calificado, respetuoso, atento y capacitado para hacer sentir a sus
pacientes como en casa, haciendo que su estadia, sea un sello de recordaciéon para

querer regresar.

El buen aspecto, el animo y la atencion de nuestro personal debe reflejar lo que

somos como entidad y es esto lo que dia a dia deberan procurar realizar.
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Por tal razén estableceremos un programa de capacitacion en atencion al cliente a
través de conferencias dirigidas por especialistas; de manera similar se programara
actualizaciones estéticas y técnicas para el mejoramiento en la prestacion de

nuestros servicios.

11.1.17 Presentacién

Cuando hablamos de presentacion nos referimos no solamente a la presentacion

del establecimiento y de su personal sino también a los elementos de comunicacion.

Como sugerencia fundamental consideramos la implementacion de uniformes con
el logo de la Estética y sugerimos un disefio moderno y con colores acorde con la

imagen corporativa de la Estética.

La papeleria y la elaboracion de tarjetas deberan llevar los colores corporativos y la
mayor informacion posible sobre los servicios aqui prestados.

Igualmente es importante aplicar el Marketing de los aromas para estimular no solo
la permanencia de los usuarios sino colaborar a las terapias transmitiendo bienestar

y tranquilidad. Se sugieren aromas tales como lavanda, sandalo, frutas, vainilla.

La sala de espera requiere de un rediseiio que permita no solo la comodidad sino

también la imagen corporativa.
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11.2 PLAN 2. FACTOR FINANCIERO

Tabla 12: Plan De Factor Financiero

OBJETIVO:

Atraer a nuevos clientes a LA ESTETICA FACIAL Y

CORPORAL MEDITERRANEO.

ESTRATEGIAS:

Manejar una estrategia promocional a través de internet
con la empresa GROUPON, la cual consta de “bonos
promocionales”

Se propone utilizar la nueva herramienta de marketing
“Social Media Marketing” de las redes sociales como
FACEBOOK y TWITTER para dar a conocer los
servicios que ofrece la empresa.

Realizar entrega de informacién a través de volantes
para dar a conocer nuestras promociones de manera
masiva en las calles y zona de incidencia del
establecimiento.

Crear una péagina web que permita tener acceso a
informacién de primera mano por parte de los clientes.
La pagina también facilitara el manejo de informacion
educativa e instructiva en el uso de nuestros servicios.
Para comenzar se realizara el disefio y elaboracion de
una pagina de web gratis por parte de las autoras.
Crear stand de belleza en el cual puedan dar a conocer
su portafolio de servicio en los centros comerciales.
Dicho stand funcionaria los fines de semana y tendria la
infraestructura para demostraciones y aplicaciones de
algunos tratamientos, igualmente contaria con una
esteticista y una promotora.
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TAREAS:

Crear el disefio de bonos promocionales para fechas
especiales

Creacion de Fan Page en FACEBOOK y TWITER
Seleccionar el disefio de volantes publicitarios y entrega
de volantes en puntos estratégicos de la ciudad

Crear pagina WEB

Disefio y creacion de un stand de belleza

ACTIVIDAD: Nuevo Modelo De Negocio Y Utilizacion Maxima De Las
Capacidad Instalada.

METAS: o

Aumentar al 70% el nivel de Fidelizacion de los clientes
Captar el mayor numero de seguidores y clientes
potenciales por medio de las redes sociales

Captar la atencién de mas cliente

Incrementar en un 20% el namero de clientes por medio
de la pagina WEB

Aumentar en un 50% el numero de clientes en

temporadas bajas los dias habiles de lunes a jueves.

RESPONSABLE: Gerente y propietaria

Estudiantes

INDICADORES: | o

Estadistica de la frecuencia de compra mensual.

NUmero de clientes atendidos

TIEMPO Desde Su Aplicacion Hasta Nuevos Cambios En La
REQUERIDO: Planeacion Estratégica de la Estética Facial y Corporal SPA
MEDITERRANEO.

Autoras: Estudiantes
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11.3 PLAN 3. CULTURA ORGANIZACIONAL

Factores Claves De Exito (F.C.E) programa de capacitacion y apoyo al crecimiento

personal y profesional, para colaboradores de LA ESTETICA FACIAL Y
CORPORAL MEDITERRANEO.

Tabla 13: Plan De Mejoramiento Cultura Organizacional

OBJETIVOS

ESTRATEGIAS

TAREAS:

Crear cultura de motivacion al personal

Capacitar todo el recurso humano en temas
relacionados con el sector de la Estética y la
belleza. Con &nimos del fortalecer el desarrollo

humano y organizacional.

Desarrollar actividades para identificar clientes

internos y externos

Abrir espacios de esparcimiento y recreacion para
los colaboradores

Capacitacion vertical.

Colaboraciéon y compromiso con la implementacion
de un plan de marketing trabajo desde todas las
areas de la Estética.

En cumplimiento de la politica de responsabilidad
social, ofrecer cursos gratuitos en temas

relacionados con el sector como; atencion al cliente.

Creacion del dia de la familia el cual se estable la
celebracion anual.

Comprometer al talento humano

Fomentar y desarrollar la educacion del talento

humano por medio de instituciones educativas
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ACTIVIDAD:

METAS:

RESPONSABLE:

INDICADORES

TIEMPO
REQUERIDO:

Autoras: Estudiantes

Capacitacion del talento humano y apoyo educativo

e Aumentar en un 70% el nivel de sentido de
pertenencia
e Lograr en un 100% la capacitacion de todo el

personal de la empresa
Gerente y Propietaria y Talento Humano.

¢ Nivel del sentido de pertenencia

e Comparar competencias propias, versus
competencias adquiridas.

e Hacer estado comparativo con los meses
inmediatamente anteriores a la implementacion del

plan de marketing.

De 1 a 12 Meses
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11.4 PLAN 4. PROCESOS INTERNOS

Tabla 14: Plan De Mejoramiento Procesos Internos

v Constituir la filosofia y la forma de trabajo de la

OBJETIVO empresa.
ESTRATEGIAS e Crear valores, objetivos general y objetivos
especificos de la Estética Facial y Corporal SPA
MEDITERRANEO
e Disefiar manual de funciones
TAREAS: e Hacer participes a la gerente y personal de la
empresa en la creacion del manual de funciones.
ACTIVIDAD: e Disefar los objetivos y valores de la empresa de
acuerdo al motivo, fin o razon de ser de la existencia
de empresa.
METAS: e Dar a conocer en un 100% los objetivos y valores a
todo el Talento Humano de la empresa
RESPONSABLE: Gerente y Propietaria
Estudiantes
Talento Humano
¢ Nivel de orientacion de la empresa
INDICADORES ¢ Nivel de reconocimiento
¢ Nivel de sentido de pertenencia
TIEMPO 1 mes
REQUERIDO:
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12  PRESUPUESTO
Tabla 15: Recursos Requeridos.

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO DURACION TOTAL

Contratacién de asesor 3 $499.000 1 mes $1,497.000
en marketing.

Alianza con Indefinidos A convenir maximo de Indefinidos
instituciones un afo

educativas

Recreacion y 1 $120.000 2 veces al $240.000 al
esparcimiento mes mes
Suscripcién a la 1 40% 1 mes

P&gina de Groupon

Volantes x 1000 2 $55.000 anual $110.000
Dominio por pagina Web 1 $700.000 anual $700.000
Stand de Belleza 1 $1.150.000 una vez $1.150.000
Costo total de recursos contratados $3.697.000

Observaciones; la informacion aqui expuesta es orientativa puede variar

dependiendo de la fecha en que se aplique el plan.

e Lainformacién sobre la contratacidn del asesor en marketing, fue conseguida
de manera telefénica.

e Las alianzas con instituciones educativas para la implementaciéon de la
formacion técnica de los colaboradores se basa en la oferta académica del
SENA seccional Girardot.

e Las promociones son de acuerdo al servicio con un 40% se aplica a cada
servicio ofertado

e El disefio de la pagina ya se realizé y solo es cotiza el dominio en internet

Autoras: Estudiantes
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13 PROPUESTA MANUAL DE FUNCIONES

Tabla 16: Descripcion de Cargo Masajista

CARGO: MASAJISTA

FUNCIONES:

e Realizar masajes o tratamientos de manera profesional y personalizada a

nuestros miembros y huéspedes

e Garantizar que todas las areas de trabajo estén limpias y acomodadas segun los

procedimientos.
e Ensefar a los clientes a cuidar adecuadamente su piel.

e Responder las preguntas de los clientes con conocimiento y de manera
profesional.

e Sugerir al cliente otros tratamientos beneficiosos que ofrece el spa y

recomendarle productos para que use en su casa.

¢ Informar al gerente de productos que se necesiten en el spa

COMPETENCIAS:

e Comunicativas: Alta capacidad para comunicarse, en forma verbal, escrita y

electrénica, con clientes, directivos y socios

¢ Planificacion: Trabajo en equipo, control, solucion de conflictos, liderazgo
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Tabla 17: Descripcion De Cargo Recepcionista

CARGO: RECEPCIONISTA

FUNCIONES:

e Contestar amablemente el teléfono
e Tomar mensajes y transferirlos al interesado.
e Realizar las llamadas de quien lo solicite.

e Recibir, registrar y canalizar, correspondencia y/o paquetes que lleguen a la

empresa via correo o mensajeria.

e Recibir, canalizar y enviar documentos que entren o salgan por las diferentes

vias.

e Integra los expedientes de clientes, verificando que la documentacion este

completa y con todas las firmas que procedan.

e Llevar a cabo otras actividades relacionadas que la empresa considere
necesarias para el desarrollo del puesto.

e Llevar orden de sesiones de masaje con el respectivo nombre de la masajista y

el cliente describiendo el tratamiento.

COMPETENCIAS

e Comunicativas: Alta capacidad para comunicarse, en forma verbal, escrita y

electrénica, con clientes, directivos y socios

¢ Planificacion: Trabajo en equipo, control, solucion de conflictos, liderazgo
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14 PROPUESTA DE VALORES, PRINCIPIOS Y OBJETIVOS PARA LA
ESTETICA FACIAL Y COORPORAL MEDITERRANEO

OBJETIVOS GENERALES

Generar tranquilidad y buen aspecto fisico y metal a nuestros clientes, ayudandoles
a superar sus expectativas conforme a su belleza, con personal capacitado y con la

mejor tecnologia.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Aumentar la demanda en clientes

e Ser lider en estética a nivel nacional

e Adquirir aparatologia avanzada

e Buscar la tranquilidad de nuestros clientes

e Elevar la eficiencia de la produccién y la comunicacion

e Cumplir con todos los propdsitos y estrategias

e Elevar la demanda del servicio

e Aumentar y proporcionar medios para el continuo mejoramiento
e Aumentar la productividad

e Adquirir personal altamente capacitado

e Realizar continuos entrenamientos y capacitaciones

Principios Y Valores

e Trabajo en equipo: Complementamos nuestras capacidades, asumimos
responsabilidades mutuas y nos comprometemos en el logro de los
propésitos.

e Mejoramiento continuo: Propendemos por ser mejores cada dia.
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Justicia: Actuamos buscando el bien comun.

Respeto: Reconocemos los derechos y la dignidad de las personas.
Honestidad: Actuamos siempre con base en la verdad. Somos coherentes
con lo que pensamos, decimos, hacemos.

Responsabilidad: Cumplimos con nuestros deberes.

Compromiso: Ponemos al m&ximo nuestras capacidades para sacar
adelante todo aquello que se nos ha confiado.

Tolerancia: Adoptamos mentalidad abierta hacia las formas de pensar y

actuar de los demas, aunque sean diferentes a las nuestras.
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15 TABULACION DE ENCUESTAS

RESULTADOS OBTENIDOS

Luego de la realizacion de 30 encuestas a los clientes de la Estética Facial y
Corporal SPA MEDITERRANEO Hemos detectado los siguientes aspectos:

Grafico No. 3: Sexo

SEXO

masculino
20%

Femenino 80%

Masculino 6 20%

femenino
80%

ANALISIS: El 80% de las personas encuestadas fueron mujeres dejandonos ver

gue este es el género con mayor presencia en el Spa Medoterraneo.

Grafico No. 4: Edad Clientes

Entre los

\ 18-25 Entre los 18-25 6 20%
pa—  afios

Entre los 26-35 6 20%

Entre los \Entre los Entre los 36-45 10 33%

36-45 26-35
afios afios Mas de 46 8 27%
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Grafico No. 5: Estrato Socioeconémico

ESTRATO

Estrato 5 Estrato 3

0 mas

Estrato 3 6 20%

Estrato 4 15 50%

Estrato 5 0 mas 9 30%

Estrato 4

Grafico No. 6: ¢Alguna vez ha requerido los servicios de un spa o algun lugar
que ofrezca servicios similares?

1. ALGUNA VEZ HA REQUERIDO LOS SERVICIOS DE UN SPA O ALGUN

LUGAR QUE OFREZCA SERVICIOS SIMILARES ?
NO

10%___

— Sl
90%

Sl 27 90%

NO 3 10%
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Grafico No. 7: ¢Conoce los servicios que ofrece un Spa?

2. ¢CONOCE LOS SERVICIOS QUE OFRECE
UN SPA?

NO
0%

SI 30 100%

NO 0 0%

Sl
100%__——

Grafico No. 8: ¢Con que frecuencia visita un Spa?

3. ¢CON QUE FRECUENCIA VISITA UN SPA?

d.nunca
0%

c.trimestralment _
e

20%

_\

a. semanalmente
50%

b.mensualmente
30%

a. Semanalmente 15 50%
b. Mensualmente 9 30%
c. Trimestralmente 6 20%
d. Nunca 0 0%
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ANALISIS: Otra informacion de vital importancia para dicho analisis corresponde a
la frecuencia con que las personas visitan este tipo de negocios, finalizada la
investigacion nos encontramos que el 50% de las personas que frecuentan estos
lugares lo hacen minimo una vez por semana, lo que nos deja ver que la prestacion
de estos servicios va en aumento y cada dia son mas el nUmero de personas que

requieren de sus servicios.

Grafico No. 9: ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio ofrecido en
un Spa?

5. éCuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio
ofrecido en un SPA?

70
60

50
@ | ipolisis laser

e Cavitacién

B
o

e | cvantamiento de gluteos

Tonificacion

Titulo del eje

w
o

s Reduccion

e | impiezas faciales

20 == \asaje relajante

10

S$50.000A  $80.000 A $110.000A $150.000 A $200.000 en
$70.000 $100.000 $140.000 $190.000 adelante
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ITEM $50.000 A $80.000 A $110.000 A $150.000 A Mas de
$70.000  $100.000 $140.000 $190.000 $200.000

Masaje relajante \ 10 7 11 2
Limpiezas faciales 2 20 8

Reduccidn 10 15 5

Tonificacion 13 9 8

Levantamiento gluteos 9 14 7
Cavitacion 4 6 15 5
Lipolisis laser 17 8 5

ANALISIS: teniendo en cuenta cuanto estan dispuestos a pagar los encuestados
podemos determinar que a capacidad de pago de los tratamientos superan un 10%
a lo precios que se maneja en la Estética Facial y Corporal y con base a esta
informacion se pueden emplear estrategias de promocion.

Grafico No. 10: ¢Qué tipo de servicios se utiliza en un Spa?

6. ¢ QUE TIPO DE SERVICIOS SE UTILIZA EN UN
SPA?

d. Todas las
anteriores
30%

a. Tratamiento de
reducciény
tonificacion

50%
b.Masajes de
relacion
20%

a. tratamiento de reduccion y tonificacion 15 50%
b. masajes de relajacion 6 20%
c. limpiezas faciales 0 0%
d. todas las anteriores 9 30%
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ANALISIS: De acuerdo a la pregunta ¢ Qué tipo de servicios que utiliza en un Spa?
Podemos observar que los tratamientos mas demandado en la ciudad corresponden
a los tratamientos reductores y de tonificacion, las mujeres en su necesidad de
alcanzar una figura esbelta someten sus cuerpos a todo tipo de tratamientos
invasivos y no invasivos que les ayuden a mejorar su aspecto, reducir tallas y
medidas y regresarle a su cuerpo la armonia deseada.

Grafico No. 11: ¢Que otro tipo de servicio le gustaria encontrar?

7. ¢QUE OTRO TIPO DE SERVICIO LE GUSTARIA ENCONTRA?

c. Sala de
television
20%

b. Sala de juegos
0%

a. Camara de

bronceo

80%
a. Camara de bronceo 24 80%
b. Sala de juegos 0 0%
c. Sala de television 6 20%
D. Guarderia 0 0%
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Grafico No. 12: ¢ Cuél es el principal motivo por el cual usted asiste o asistiria
aun Spa?

8. ¢ CUAL ES EL PRINCIPAL MOTIVO POR EL
CUAL USTED ASISTE O ASISTIRIA A UN SPA?

a. Tratamiento
d. Esparcimiento corporal
20% 20%

b. Tratamiento

facial
10%
c. Relajacién
50%
a. Tratamiento corporal 6 20%
b. Tratamiento facial 3 10%
c. Relajacion 15 50%
d. Esparcimiento 6 20%
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Grafico No. 13: ¢Cuando visita un Spa lo hace con?

9. ¢CUANDO VISITA UN SPA LO HACE CON?

a. Amigos
3%

b. Pareja
17%

c. Hijos
13%

d. Solo
67%

a. Amigos 1 3%
b. Pareja 5 17%
c. Hijos 4 13%
d. Solo 20 67%

Grafico No. 14: ¢ Cree que es importante visitar un Spa?

¢CREE QUE ES IMPORTANTE

o _
NO
0% T

Sl 30 100%

NO 0

0%

Sl
100%
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16 CRONOGRAMA

El cronograma y descripcion de actividades, expresa la duracion del proceso de

investigacion, recoleccion y evaluacion del plan de restructuracion organizacional
de la empresa ESTETICA FACIAL Y CORPORAL MEDITERRANEO, iniciando las
actividades el 4 de agosto de 2015 y culminado el 4 de mayo de 2016 para un total

de 10 meses.

Tabla 18: Actividades

ACTIVIDADES
l. Visita a la empresa para identificar los objetivos del trabajo.

Il. Realizaciéon de un Diagnostico utilizando las diferentes matrices
DOFA, PEYEA, BCG, MEFI, MEFE e |IE

I1l. Analisis de la informacién obtenida de la empresa y evaluacién
de los resultados de las matrices aplicadas.

IV. Elaboracién de la propuesta del plan de mejoramiento

V. Elaboracién del resumen analitico especializado R.A.E.

V1. Socializaciéon de las conclusiones y recomendaciones y
sustentaciéon ante jurados.

Autoras: Estudiantes

TIEMPO EN DIAS

30

90

60

60

40

20

Tabla 19: Cronograma Diagnostico Organizacional Estética Facial Y Corporal

Mediterraneo

ANO ANO 2015

ANO 2016

MESES
ACTIVIDAD

AGO. || SEP. | OCT. | NOV. | DIC. | ENE. | FEB.

MAR.

ABR.

MAY.

mn

Fuente: las autoras
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17 CONCLUSIONES

A través de este proyecto se establecio importantes pautas para un futuro como
administradores logrando encontrar diferentes alternativas y campos de accion para

la ejecucion de una excelente gestion en el sector que decidamos laborar.

El Spa Mediterraneo por medio de este diagnostico, deberd mejorar su estructura
organizacional el cual dara paso al desarrollo 6ptimo de sus procesos, logrando asi

una calidad y manejo eficaz de sus recursos y servicio.

Por medio de modelos de diagndstico aplicados a la empresa se lograron identificar
las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas que permitieron diagnosticar

la situacion actual del Spa Mediterraneo.

Dentro de sus fortalezas, logramos resaltar el talento humano con el que se presta
el servicio al cliente, ya que prestan un servicio con técnicas definidas en pro de la

satisfaccion del cliente, para que se sienta en bienestar y armonia.

En cuanto a su estructura organizacién, el Spa Mediterraneo cuenta con el personal
necesario para cubrir las necesidades del servicio en funciones especificas, al no
manejar un modelo de contrato formal, las esteticistas estdn vinculadas por

comisiones.

El mercado, en donde se mueve esta empresa es variable y competitivo por estar
ubicado en un sector turistico por lo que implementan la técnica en el servicio y

tecnologia como estrategia para marcar la diferencia entre sus competidores.
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18 RECOMENDACIONES

Es de vital importancia que al implementar el plan de mejoramiento se involucre a
todo el personal y gerente propietaria del Spa Mediterraneo, siendo ellos quien en
definitiva, se encargaran de que el proceso se ponga en marcha y funcione tal como

se tiene previsto.

La empresa debe ejecutar estrategias que le permitan desarrollarse en el mercado
tales como: Penetracion del mercado, desarrollo del mercado, desarrollo del

producto/servicio.

En cuanto al manejo de personal, la empresa al no contar con el departamento de
recursos humanos y ser un grupo de trabajo pequefio, se recomienda esta funcién

a la gerencia, con el fin de generar incentivos y acompafamientos al personal.

Los servicios ofrecidos en el Spa Mediterraneo son diversos, con calidad y cuentan
con la tecnologia y técnica, por eso se recomienda la divulgacion de estos, para

hacerlos mas atractivos al publico objetivo.

En cuanto a la visualizacion de los objetivos y principios de la empresa se debe
focalizar hacia el servicio que se desea prestar y la recordacién que se desea en
los clientes.
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Anexo No 1: Modelo de Encuestas
ENCUESTA :
Mefgﬁevaane('
NOMBRE: EDAD: SEXO: F M
EDAD: ESTRATO:

1

Objetivo: Identificar de primera mano los factores determinantes de los servicios y
procedimientos efectuados en el SPA MEDIATERRANEO, aplicada por las
estudiantes de la Universidad de Cundinamarca como opcion de grado.

;Alguna vez ha requerido los servicios de un spa o algun lugar que ofrezca
servicios similares?

a Si b. No
2. ;Conoce los servicios que ofrece un SPA?
a. Si b. No
3. ;Con gue frecuencia visita un spa?
a Semanalmente c. Tnmestralmente
b. Mensualmente d. Nunca
4. ;Cree que es importante visitar un SPA?
a Si b. No
5. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio ofrecido en un SPA?
ITEM $50.000 | $80.000 | $110.000 | $150.000 | $200.000
A A A A en
$70.000 | $100.000 | $140.000 | $190.000 | adeiante
Masajes relajantes
Limpiezas faciles
iy
Reduccion
o L4
Tonificacion
Levantamiento de giuteos
Cavitacion
Lipolisis laser

Continda...

La informacion aportada sera manejada de forma confidencial.
jGracias por su colaboracion!
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ENCUESTA

Meditenraneo

nera p Balen

6. ;Queé tipo de servicio utiliza en un SPA?

a. Tratamiento de reduccion y tonificacion.  ¢. Masajes de relajacion
b. Limpiezas faciales d. todas las antenores.
7. ;Que otro tipo de servicio le gustaria encontrar?

a. Camara de bronceo c. Sala de television
b. Salade juegos d. Guarderia

8. ;Cual es el principal motivo por el cual usted asiste o asistiria a un spa?

a. Tratamiento corporal c. Relajacion
b. Tratamiento Facial d. Esparcimiento

9. Cuando visita un spa lo hace con:

a. Amigos c. Hijos
b. Pareja d. Solo

La informacion aportada sera manejada de forma confidencial.
jGracias por su colaboracion!
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Anexo No 2: Diseio Recibo de Recaudo

Spa Mediterraneo

Meditertanec
i

La magdalena 3 No 35-184 avenida Kennedy N° recibo
www.spamediterraneo.wix.com Fecha Emisién

No. identificacién

Teléfono:

Correo electronico:

Tratamiento i Valor unitario

Observaciones:
Total

Formade pago

Abono
Saldo

Elaboro:

Autores: Estudiantes

Anexo No 3: Disefio Pagina Web

X Crea un sitio WiX

NUESTRA FILOSOFiA OFERTA ESPECIAL HORARIO DE APERTURA

X Este sitio fue creado con WIX.com. Crea tu pagina web GRATIS >>

o . A e $ § 0 9 AW E g,

Autores: Estudiantes
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Anexo No 4: Cotizaciones Publicidad

("% ImprentaDelivery.com

Boletas 20 00
deventataor, | o000

Recibos por 30.00 |
Honorarios 1/4 Of. ~ "
Facturas 45.00

Guias 1/2 Of.

;’.?'33.’..1,.0'. 40.00 | 60.00 | 80.00
ﬁfm',,.q,qo_oo 65.00 | 95.00
Guss ot | 70.00 |150.00 [200.00

* Los preciosincuyen gasto de envioy f sevico es contraentrega.
@ 650-1787 Q ventas@imprentadelivery.com

Anexo No 5: Fotos Spa Mediterraneo
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Mediterianeo

Armonia y Bel\\eza
WAV ULTAVATS -
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Anexo No 6: Cadmara de Comercio Spa Mediterraneo

Camara de Comercio de Girardot
CERTIFICADO EXPEDIDO A TRAVES DEL PORTAL DE SERVICIOS VIRTUALES (Sll)
I CERTIFICADO DE MATRICULA MERCANTIL
YANY ESMINSEL IBARRA ISAZA
_ AN Fecha expedicién: 2016/03/17 - 14:52:15, Recibo No. R000793108, Operacién No. 01VC10317019

) CODIGO DE VERIFICACION: UbbbKDSyFe
LA MATRICULA MERCANTIL PROPORCIONA SEGURIDAD Y CONFIANZA EN LOS NEGOCIOS
RENUEVE SU MATRICULA A MAS TARDAR EL 31 DE MARZO Y EVITE SANCIONES DE HASTA 17 S.M.L.M.V

CERTIFICADO DE MATRICULA DE PERSONA NATURAL
LA CAMARA DE COMERCIO DE GIRARDOT , CON FUNDAMENTO EN LAS
MATRICULAS DEL REGISTRO MERCANTIL, CERTIFICA:

NOMBRE : IBARRA ISAZA YANY ESMINSEL

C.C. : 00040782719

N.I.T.:00000040782719-7

MATRICULA NO: 00065423 DEL 2 DE MARZO DE 2012
DIRECCION: CRA 5 NO. 35 184 B/ MAGDALENA III
TELEFONO 1 : 3138721891

MUNICIPIO : GIRARDOT

CERTIFICA

DIRECCION DE NOTIFICACION JUDICIAL : CRA 5 NO. 35 184 B/
MAGDALENA IITI
TELEFONO 1: 3138721891
MUNICIPIO : GIRARDOT
E-MAIL COMERCIAL:noreporta@noreporta.com
E-MAIL NOTIFICACION JUDICIAL:noreporta@noreporta.com
CERTIFICA

RENOVACION DE LA MATRICULA: EL 12 DE MAYO DE 2015
ULTIMO ANO RENOVADO : 2015

hkhkkdkhkhkhkhkdkhkhkhkhkhhkhkhhkhkhhkddhkhhdkx

ACTIVIDAD PRINCIPAL:
9602 PELUQUERIA Y OTROS TRATAMIENTOS DE BELLEZA

TOTAL ACTIVOS : $ 1,030,000.00
CERTIFICA
PROPIETARIO DE LOS SIGUIENTES ESTABLECIMIENTOS DE COMERCIO:

NOMBRE : MEDITERRANEO ESTETICA FACIAL Y CORPORAL

DIRECCION: CRA 5 NO. 35 184 MAGDALENA IIT

TELEFONO 1 : 3138721891

MUNICIPIO : GIRARDOT

MATRICULA NO: 00065424 DEL 2 DE MARZO DE 2012

RENOVO EL ANO 2015 , EL 12 DE MAYO DE 2015

ACTIVOS VINCULADOS AL ESTABLECIMIENTO : $ 1,030,000
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ACTIVIDAD PRINCIPAL:
9602 PELUQUERIA Y OTROS TRATAMIENTOS DE BELLEZA
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Camara de Comercio de Girardot
CERTIFICADO EXPEDIDO A TRAVES DEL PORTAL DE SERVICIOS VIRTUALES (shy
: CERTIFICADO DE MATRICULA MERCANTIL
v YANY ESMINSEL IBARRA ISAZA
Fecha expedici6n: 2016/03/17 - 14:52:15, Recibo No. R000793108, Operacién No. 01VC10317019

) CODIGO DE VERIFICACION: UbbbKDSyFe
LA MATRICULA MERCANTIL PROPORCIONA SEGURIDAD Y CONFIANZA EN LOS NEGOCIOS
RENUEVE SU MATRICULA A MAS TARDAR EL 31 DE MARZO Y EVITE SANCIONES DE HASTA 17 S.M.L.M.V

CERTIFICA:

LA INFORMACION ANTERIOR HA SIDO TOMADA DIRECTAMENTE DEL
FORMULARIO DE MATRICULA DILIGENCIADO POR EL COMERCIANTE.

DE CONFORMIDAD CON LO ESTABLECIDO EN EL CODIGO DE PROCEDIMIENTO
ADMINISTRATIVO Y DE LO CONTENCIOSO Y DE LA LEY 962 DE 2005, LOS
ACTOS ADMINISTRATIVOS DE REGISTRO AQUI CERTIFICADOS QUEDAN EN
FIRME DIEZ (10) DIAS HABILES DESPUES DE LA FECHA DE INSCRIPCION,
SIEMPRE QUE NO SEAN OBJETO DE RECURSOS.

VALOR DEL CERTIFICADO: $2,400

IMPORTANTE: La firma digital del secretario de la Camara de Comercio de Girardot contenida en este certificado electrénico se
encuentra emitida por una entidad de certificacién abierta autorizada y vigilada por la Superintendencia de Industria y Comercio, de
conformidad con las exigencias establecidas en la Ley 527 de 1999 para validez juridica y probatoria de los documentos
electrénicos.

La firma digital no es una firma digitalizada o escaneada, por lo tanto, la firma digital que acompaia este documento la podra
verificar a través de su aplicativo visor de documentos pdf.

No obstante, si usted va a imprimir este certificado, lo puede hacer desde su computador, con la certeza de que el mismo fue
expedido a través del canal virtual de la cdmara de comercio y que la persona o entidad a la que usted le va a entregar el certificado
impreso, puede verificar por una sola vez el contenido del mismo, ingresando al enlace http://sii8.confecamaras.co/cv.php
seleccionando alld la cdmara de comercio e indicando el cédigo de verificacién UbbbKDSyFe.

Al realizar la verificacién podré visualizar (y descargar) una imagen exacta del certificado que fue entregado al usuario en el
momento que se realizo la transaccion.

La firma mecénica que se muestra a continuacién es la representacion grafica de la firma del secretario juridico (o que haga sus
veces) de la camara de comercio quien avala este certificado. La firma mecénica no reemplaza la firma digital en los documentos

i/

electrénicos.
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Anexo No 7: RUES Spa Mediterrdneo
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Registro Mercantil

La siguiente informacion es reportada por la cémara de comercio y es de tipa informativo.

Razon Social IBARRA ISAZA YANY ESMINSEL
Sigla

Camara de Comercio GIRARDOT

Nimera de Matricula 0000065423

Identificacion CEDULA DE CIUDADANIA 40782719
Ultimo Afie Renovade 2016

Fecha de Matricula 20120302

Estado de la matricula ACTIVA

Tipo de Seciedad SOCIEDAD COMERCIAL

Tipo de Organizacion PERSONA NATURAL

Categoria de la Matricula PERSONA NATURAL

Empleados 0,00

Afiliado No

Actividades Economicas
* 9602 - Peluqueria y otros tratamientos de belleza

Informacién Propietario / Establecimientos, agencias o sucursales
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