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1. Resumen ejecutivo

El presente trabajo de grado desarrolla la estructura y el analisis integral del
emprendimiento Sabai Spa Tailandés y Tienda Naturista, el cual esta dirigido a la prestacion
de servicios de bienestar y relajacion mediante terapias ancestrales tailandesas, ubicado en la
ciudad de Cali.

El proyecto surge como solucion a la creciente necesidad de espacios personalizados
y de autocuidado para el manejo del estrés, asi como de alternativas que promuevan el
bienestar. Esta necesidad se ha intensificado debido al aumento de problemas asociados a la
salud mental, las exigencias laborales y el ritmo acelerado de vida, lo que ha generado una
mayor demanda por servicios terapéuticos y de relajacion. En este contexto, Sabai Spa
Tailandés se posiciona como una propuesta que integra practicas ancestrales, atencion
personalizada y un enfoque de bienestar, respondiendo de manera efectiva a las tendencias
actuales del mercado y a las expectativas de los usuarios.

El emprendimiento actualmente se encuentra en funcionamiento, pero se evidencia
que es necesario estructurar formalmente un plan de negocio que permita organizar,
fortalecer y proyectar estrategias en los procesos operativos, administrativos y financieros.

Desde el analisis del mercado, se identifico un entorno favorable para el desarrollo del
emprendimiento, sustentando en factores sociales como el interés por la salud y mejorar el
bienestar emocional. Mediante el andlisis de entornos politicos, econémicos, sociales,
tecnologicos, ecologicos y legales, donde se determino que los factores sociales y
tecnologicos ejercen una influencia mayor para el crecimiento en las redes sociales, pagina
web, obteniendo promocién y comercializacion digital de servicios.

En cuento al andlisis técnico y operativo, se establecio la capacidad instalada
necesaria, los requerimientos de infraestructura, insumos, equipos especializados y talento

humano para asegurar la prestacion adecuada de los servicios. Asi mismo, se definieron las



politicas de inventarios, tiempos de produccion del servicio, manejo de insumos naturales y
estandares de calidad necesarios para garantizar una experiencia diferenciada para el cliente.
A nivel financiero, se formularon las proyecciones de ventas, costos, gastos,
inversiones, flujo de caja y estados financieros por un periodo determinado. Los resultados

evidencian que el proyecto es financieramente viable, con un crecimiento progresivo de
ingresos y una estructura de costos estable. La evaluacién econdmica arrojo una Tasa Interna
de Retorno (TIR) del 28,92 %, un Valor Presente Neto (VPN) de $124.143.804 y una
Relacion Beneficio—Costo de 2,38, lo que confirma que el emprendimiento genera un valor
agregado y rentabilidad superior al costo de oportunidad planteado.

En conclusion, la estructuracion del plan de negocio permite determinar que Sabai
Spa Tailandés y Tienda Naturista es un emprendimiento sostenible, rentable y con potencial
de crecimiento dentro del sector bienestar. La informacion obtenida constituye una guia
estratégica para fortalecer su funcionamiento, mejorar la toma de decisiones y proyectar su
consolidacion en el mercado local.

Palabras clave: emprendimiento, plan de negocios, bienestar y relajacion, terapias
ancestrales tailandesas, viabilidad financiera.

Keywords: entrepreneurship, business plan, wellness and relaxation, Thai ancestral

therapies, financial viability

2. Diseno de la Investigacion
El disefio de la investigacion establece el marco metodologico que orienta el andlisis y
la formulacién del proyecto Sabai Spa Tailandés y Tienda Naturista. Desde una perspectiva
aplicada, se prioriza la evaluacion de viabilidad y la estandarizacién operativa para sustentar
un modelo de negocio sostenible y alineado con su propuesta de valor. A continuacion, se

presenta la descripcion general del proyecto que fundamenta el desarrollo del estudio.



2.1 Presentacion del Proyecto

Sabai Spa Tailandés y Tienda Naturista es un centro integral de bienestar ubicado en
la ciudad de Cali, en la direccion Calle 16 #100A-65, Pasaje Ciudad Jardin 1, Piso 2, Local
37. Este espacio combina técnicas tradicionales de la terapia tailandesa y la medicina
ayurvédica con un enfoque contemporaneo, accesible y personalizado. Se caracteriza por
brindar a sus clientes una experiencia que integra relajacion profunda, armonizacion
energética y conexion interior, en un ambiente auténtico, sensorialmente agradable y
cuidadosamente ambientado.

Con el paso del tiempo, Sabai Spa ha logrado ofrecer servicios en terapias
alternativas, atendiendo a una clientela diversa que valora el bienestar fisico, mental y
espiritual. Ademas de sus tratamientos, el spa cuenta con una tienda naturista que ofrece
productos complementarios como aceites esenciales, infusiones, esencias y articulos de
autocuidado que fortalecen los resultados de cada sesion.

Aunque Sabai Spa Tailandés y Tienda Naturista ya se encuentra en operacion y
cuenta con una base de clientes fidelizados, aun no ha logrado un posicionamiento solido en
el mercado local. Esto se debe, en parte, a la falta de una estrategia estructurada de
crecimiento, visibilidad y diferenciacion frente a la competencia. Por ello, este plan de
negocio busca estructurar formalmente su propuesta de valor, fortalecer su posicionamiento
en el mercado y establecer una ruta clara para su crecimiento.

2.1.1 Identificacion y descripcion de la oportunidad de negocio

El problema central que enfrenta el emprendimiento Sabai Spa Tailandés y Tienda
Naturista es la ausencia de un plan de negocio estructurado que permita garantizar la
viabilidad y sostenibilidad en el tiempo. Esta carencia limita la capacidad de la empresa para
consolidar una estrategia competitiva y posicionarse dentro del mercado de bienestar en la

ciudad de Cali.



Por otro lado, el bienestar integral se ha consolidado en las ultimas décadas como un
componente esencial de la salud. La Organizacion Mundial de la Salud (OMS 2020), define
la salud como un estado completo bienestar fisico, mental y social, lo que ha impulsado la
expansion de industrias relacionadas con el cuidado personal y preventivo.

En el contexto local, la Camara de Comercio de Cali (2022) ha identificado que los
altos niveles de estrés han favorecido la demanda de servicios orientados al bienestar.

No obstante, Mendoza y Zambrano (2021) advierten que los centros de estética en
Latinoamérica presentan limitaciones relacionadas con la escasa innovacion en los servicios y
la falta de diferenciacion, factores que repercuten en la sostenibilidad de los negocios. Esta
situacion se observa en el andlisis exploratorio realizado por los emprendedores de Sabai Spa,
quienes identificaron que la mayoria de los competidores en la zona sur de Cali ofrecen
atencion personalizada y variedad de servicios estéticos, pero se concentran en masajes
convencionales sin integrar una tematica cultural diferenciadora ni complementar con la

venta de productos naturales.

En consecuencia, se evidencia la necesidad de formular un plan de negocio que
estructure de manera integral la organizacion, articule los servicios y la oferta de productos, y
defina estrategias de mercado que le permitan a Sabai Spa Tailandés y Tienda Naturista
consolidarse en un entorno altamente competitivo y en constante transformacion. Villa
Blandon (2021) destaca que la estructuracion de un plan de negocio sélido posibilita definir
la propuesta de valor y fortalecer la ventaja competitiva en el sector del bienestar, lo cual

respalda la pertinencia de este proyecto.

La elaboracion de un plan de negocio para Sabai Spa Tailandés y Tienda Naturista no

solo orienta la gestion interna del emprendimiento, sino que también aporta al fortalecimiento



del sector del bienestar en Cali, al ofrecer un modelo de negocio adaptable, sostenible y

culturalmente diferenciado.
2.1.2 Antecedentes

La vida moderna ha generado un aumento significativo en los niveles de estrés y
ansiedad en la poblacion. Segiin la OMS (2024), el estrés cronico es un problema de salud
publica y afecta a millones de personas en el mundo siendo un factor de riesgo de
enfermedades cardiovasculares, trastornos de suefio y problemas emocionales como la
depresion y la ansiedad. En este contexto, la busqueda de bienestar se ha consolidado como
una tendencia, que impulsa la expansion de servicios orientados a la salud.

En las ultimas décadas, el interés por el bienestar, la salud integral y las terapias
alternativas o complementarias se han incrementado, consoliddndose como un sector de
expansion dentro de la industria de servicios (Szromek, 2021). Esta dindmica ha propiciado el
desarrollo de propuestas empresariales como spas tematicos, tiendas naturistas y centros de
terapias complementarias, cuyo objetivo es responder a las demandas sociales de relajacion,
prevencion en salud y autocuidado.

Para comprender el alcance de este proyectd, es necesario revisar antecedentes
académicos y planes de negocios que abordan perspectivas relacionadas con la gestion de
spas, el turismo de bienestar, la sostenibilidad, la gestion empresarial y la cultura del
consumo. Dichos estudios permiten fundamentar la formulacion de un plan de negocio de
Sabai Spa Tailandés y Tienda Naturista en la ciudad de Cali, Colombia.

En primer lugar, los spas se han definido como espacios de relajacion que forman
parte de la economia del turismo de salud y bienestar. En la literatura internacional, el
término balneario se emplea como equivalente de spa, ya que ambos designan lugares
destinados al cuidado integral y a la recreacion. La Real Academia Espafiola (RAE, 2024)

define spa como un establecimiento en el que se ofrecen tratamientos asociados a la salud, la



belleza y la relajacion. En esta linea, Szromek (2021) afirma que “los balnearios han pasado
de ser espacios de tratamientos médicos a convertirse en centros de experiencias de ocio y
cultura” (p. 2), lo cual refleja un cambio en las expectativas de los consumidores. Este
planteamiento orienta la estructuracion de Sabai Spa hacia un modelo de servicio que
combine la atencidn terapéutica con una experiencia cultural y de bienestar inspirada en la
tradicion tailandesa.

Por otra parte, Han et al. (2017) analizaron el comportamiento del consumidor en el
sector del turismo de bienestar y concluyeron que la percepcion de calidad, la autenticidad
cultural y la conexion emocional influyen de manera decisiva en la decision de compra. Estos
resultados sugieren que Sabai Spa debe formular una propuesta de valor que transmita
confianza y autenticidad, integrando elementos de tradicion oriental con la operacion de un
spa urbano en Cali, asi como aspectos de personalizacion y exclusividad.

En relacion con la sostenibilidad, Hajdini (2021) plantea que la gestion ambiental de
los spas debe incluir tanto el uso de productos naturales como la implementacion de
tecnologias limpias. Esta perspectiva fortalece la pertinencia de articular el spa con la tienda
naturista, lo cual favorece un modelo de negocio enfocado en el consumo responsable y la
responsabilidad social.

De manera complementaria, Carvalho Lemos et al. (2012) menciona que la
evaluacion ambiental estratégica del turismo ha ganado importancia a nivel global como
herramienta de planificacion sostenible, lo cual relevante para Sabai Spa tailandés, ya que
busca incorporar criterios ambientales y de sostenibilidad en su operacion.

Otro aspecto relevante se relaciona con la seguridad y los protocolos de calidad.
Mendoza y Zambrano (2021) sostienen que los centros de estética en Latinoamérica

enfrentan riesgos bioldgicos y sanitarios que exigen la implementacion de protocolos



rigurosos de bioseguridad, condicion esencial para garantizar la confianza de los clientes y la
sostenibilidad de los negocios.

Asimismo, la literatura enfatiza la importancia del capital humano en la gestion de los
spas. Freeman (1984), desde la teoria de los stakeholders, afirma que “las organizaciones solo
pueden sobrevivir y prosperar en la medida en que satisfacen las expectativas de sus grupos
de interés” (p. 52). En el contexto de un spa, esta vision resalta la necesidad de cuidar tanto a
los terapeutas o esteticistas, responsables de transmitir la experiencia cultural y de bienestar,
como a los usuarios, garantizando relaciones de confianza y calidad en el servicio.

Los estudios de planes de negocios aplicados al sector de bienestar destacan la
relevancia de integrar estrategias que articulen las areas de finanzas, mercadeo y servicio al
cliente. Villa Blandén (2021) concluye que la estructuracion de un plan de negocio sélido
permite definir la propuesta de valor y consolidar ventajas competitivas en este sector. De
manera similar, Paz Holguin y Serrano (2017) destacan que el disefio de un plan de mercadeo
estratégico resulta determinante para atraer clientes y fortalecer su fidelizacion en contextos
competitivos. Por su parte Castafio y Castaiio (2006) evidencian que la planificacion integral
de un spa contribuye a proyectar sostenibilidad financiera y a construir diferenciacion, lo que
garantiza la permanencia en el mercado.

Finalmente, la innovacién en los modelos de negocio se reconoce como un
componente esencial para responder a las dindmicas del mercado. Segun Szromek y Polok
(2022), el Business Model Canvas propuesto por Osterwalder y Pigneur constituye una
herramienta consolidada que permite visualizar la propuesta de valor, los segmentos de
clientes y la estructura de costos en negocios de bienestar. Para el caso de Sabai Spa
Tailandés y Tienda Naturista, este enfoque metodoldgico resulta pertinente, ya que facilita la
identificacion del mercado objetivo, la definicion de canales de distribucion y la organizacion

de los recursos, ofreciendo asi una base estructurada para la formulacion del plan de negocio.



2.1.3 Presentacion de los emprendedores

Este proyecto de grado surge de la motivacion personas y profesional de las
estudiantes Camila Andrea Vidarte Gallego y Evelin Dayany Narvaez Jojoa, del pregrado de

Administracion de Empresas de la Universidad Santiago de Cali.

Este trabajo surge como una iniciativa académica que busca articular los
conocimientos adquiridos en el proceso formativo con la aplicacion practica en un

emprendimiento real, fortaleciendo asi las competencias profesionales de las autoras.

En este caso, el proyecto tiene una conexion directa con la vida de una de sus autoras,
Camila Andrea Vidarte Gallego, quien es la fundadora y representante legal de Sabai Spa
Tailandés y Tienda Naturista, emprendimiento dedicado a ofrecer servicios de bienestar fisico
y emocional mediante terapias ancestrales y productos naturales. En el desarrollo del negocio,
desempefia funciones relacionadas con la gestion operativa, la atencion directa con los
clientes y el manejo de estrategias de marketing y promocion. Su experiencia practica como
emprendedora en el sector y su conocimiento del mercado local han sido un insumo valioso

para la elaboracion del presente plan de negocio.

Por su parte, Evelin Dayany Narvaez Jojoa asume el rol de gestora académica y
estructuradora del proyecto de grado, encargandose de la redaccion, analisis, organizacion y
validacion del contenido técnico del plan de negocio. Su formacion en Administracion de
Empresas le permite aportar una vision en temas de planeacion estratégica, analisis
financiero, gestion administrativa y posicionamiento de marca, garantizando la coherencia

metodologica y académica del trabajo.

La colaboracion entre ambas estudiantes combina la experiencia practica de Camila

Vidarte en la administracion del negocio con la capacidad analitica y estructuradora de Evelin



Narvaez en el desarrollo académico del proyecto, lo que ha permitido consolidar una

propuesta integral que impulsa el crecimiento y sostenibilidad de Sabai Spa Tailandés.

Este proyecto, por lo tanto, representa la convergencia entre las metas académicas, las
pasiones personales y la posibilidad real de fortalecer un emprendimiento. Constituye ademas
un punto de partida para profesionalizar una vision empresarial y compromiso social,
orientada a posicionar a Sabai Spa Tailandés como un referente de bienestar integral y

gestion responsable en la ciudad de Cali.

2.2 Objetivos General y Especificos

Elaborar un plan de negocio para el emprendimiento Sabai Spa Tailandés y Tienda
Naturista, con el fin de posicionarlo en el mercado de bienestar y terapias alternativas en la
ciudad de Cali

e Definir la propuesta de valor que ofrece Sabai Spa a través de sus servicios de terapias
ancestrales y productos naturistas.

e Realizar un andlisis de mercado que permita identificar el publico objetivo al que se
dirigen los servicios y productos de la empresa.

e Establecer un plan técnico-operativo que determine los aspectos clave para la
adecuada implementacion de los servicios.

e Desarrollar un plan financiero detallado que evaltie la viabilidad econdmica del
emprendimiento de Sabai.

e Analizar los aspectos administrativos y legales necesarios para una gestion

empresarial eficiente y conforme a la normativa vigente

2.3 Justificacion del proyecto

El presente trabajo de grado en modalidad de emprendimiento se sustenta en la

necesidad de fortalecer la gestion y proyeccion del emprendimiento mediante la formulacion



de un plan de negocio, con el proposito de establecer una estructura organizacional,
estratégica y de mercadeo que oriente la gestion, facilite la toma de decisiones y garantice la

permanencia en el sector de bienestar.

En la revision de investigaciones sobre planes de negocio en spas se identifico que la
mayoria no se sostienen en el tiempo por falta de estructura administrativa y por procesos no
profundizados. Esta situacion afecta la posibilidad de expansion mediante franquicias, ya que
los modelos no logran estandarizar procedimientos ni mantener la coherencia en la operacion.
Por tanto, se requiere un plan de negocio que contemple estrategias medibles y adaptables

que contribuyan a la estabilidad operativa y a la proyeccion del emprendimiento.

La investigacion del sector de bienestar se muestra un aumento en la demanda de
servicios relacionados con el bienestar fisico, mental y emocional. La OMS indica que el
estrés y los estilos de vida acelerados generan afectaciones en la salud y aumentan el interés
por servicios que promuevan la prevencion. Esto exige modelos empresariales estructurados
y sostenibles. Sabai Spa Tailandés y Tienda Naturista busca atender esta demanda mediante
su propuesta de valor y comercializacion de productos naturales, pero requiere una

planeacion que articule procesos, recursos y estrategias.

El plan de negocio permitira diagnosticar la situacion actual, identificar el publico
objetivo, definir la propuesta de valor, establecer estrategias de mercadeo y proyectar la
viabilidad técnica, operativa y financiera. Ademas, permitira organizar los recursos humanos,
materiales y econdmicos, optimizar procesos y fortalecer la gestion. También proporcionara
herramientas para evaluar riesgos, oportunidades y ventajas competitivas, promoviendo una

gestion basada en la planificacion y sostenibilidad.

Este proyecto aporta la aplicacion de metodologias empresariales en el sector del

bienestar. Integra conceptos de gestion organizacional, planeacion estratégica y economia,



que respaldan la formulacion de un modelo de negocio ajustado al mercado local. Este
documento servira como base para la toma de decisiones del emprendimiento y como
referencia para estudios sobre modelos empresariales sostenibles en spas o centros de terapias

complementarias.

2.4 Marco de referencia

El presente marco articula las principales teorias y enfoques que respaldan las
formulaciones del plan de negocio para Sabai Spa Tailandés y Tienda Naturista.

Evolucion de los spas como empresas de servicio

Szromek (2021) sostiene que los balnearios y spas han experimentado una
transformacion significativa, pasando de un enfoque terapéutico médico a un enfoque
orientado a la experiencia global del cliente, donde se conectan salud, descanso, cultura y
bienestar. Este cambio implica que el cliente ya no solo busca un tratamiento fisico, sino una
vivencia holistica que incorpore ambiente, identidad cultural, ritualidad y servicio

personalizado.

En este contexto, el spa se consolida como una empresa de servicios de alta
interaccion, donde el intangible principal es la experiencia percibida por el usuario. Esto
exige una gestion integral de la calidad, del ambiente fisico, del talento humano y de la

coherencia entre la promesa de valor y la realidad del servicio.

Comportamiento del consumidor y experiencia de bienestar

Han et al. (2017), en su estudio sobre lealtad del cliente en spas de bienestar,
identifica que la calidad percibida, la autenticidad cultural y la conexidén emocional son

variables determinantes en la decision de compra y en la intencion de regresar. Es decir, la



fidelizacion del cliente teniendo presente la locacion, y como se siente emocional y

simbodlicamente en el lugar.

En el caso del spa, esto se refleja en la ambientacion, la aromaterapia, la
musicoterapia, y un trato profesional que busca generar confianza, tranquilidad y sensacion
de “Lugar seguro” frente al estrés de la rutina. La personalizacion del servicio y la adaptacion

a las necesidades de cada cliente también son elementos centrales para fidelizar.

Gestion estratégica y enfoque de stakeholders

Desde la teoria de los stakeholders, Freeman (1984) plantea que la supervivencia de
una organizacion depende de su capacidad para satisfacer las expectativas de sus distintos
grupos de interés: clientes, colaboradores, proveedores, instituciones, comunidad y

propietarios.

En un spa, esto se traduce en clientes que demandan calidad, bioseguridad, resultados
y una experiencia confiable. A la vez implica contar con colaboradores que requieren
condiciones de trabajo dignas, estabilidad y procesos claros. De igual forma, involucra
proveedores de productos naturales que exigen relaciones comerciales transparentes e

instituciones reguladoras que exigen cumplimiento normativo.

Aplicar esta vision implica que el plan de negocio de Sabai no solo debe centrarse en
los ingresos, sino también en el desarrollo del talento humano, la gestion de relaciones con
proveedores, la claridad en procesos internos y el cumplimiento de las normas legales y

sanitarias.



Planes de negocio en el sector de bienestar

Estudios previos de planes de negocio evidencian que la falta de estructura
administrativa y la ausencia de procesos profundizados afectan la sostenibilidad y limitan el
potencial de expansion, por ejemplo, mediante franquicias. Castafio y Castafio (2006)
muestran que, cuando la planificacion integral abarca aspectos de mercado, operacion,
finanzas y diferenciacion, se incrementa la probabilidad de permanencia y crecimiento en el

sector.

Villa Blandén (2021) y Paz Holguin y Serrano (2017) coinciden en que los planes de
negocio y de mercadeo estratégico son esenciales para definir una propuesta de valor clara,
segmentar adecuadamente el mercado, posicionar la marca y generar fidelizacion,

especialmente en contextos competitivos, como el sector de bienestar en la zona sur de Cali.

Sostenibilidad, gestion ambiental y responsabilidad social

La sostenibilidad en el sector bienestar no se limita al uso de productos naturales;
incluye también la gestion responsable de recursos, la reduccion de residuos, el ahorro de
agua y energia y el enfoque ético hacia la salud del cliente. Hajdini (2021) plantea que la
gestion ambiental en los servicios de bienestar debe incorporar tanto el uso de insumos
naturales como la adopcion de tecnologias limpias, coherentes con practicas responsables de

consumao.

Carvalho Lemos et al. (2012) sefialan que la evaluacién ambiental estratégica aplicada
al turismo se ha vuelto popular de forma mundial, al ser una herramienta de planificacion que
integra criterios de sostenibilidad en las decisiones de expansion y operacion. Para Sabai, esta
perspectiva respalda la articulacion entre el spa y la tienda naturista, fortaleciendo un modelo

de consumo responsable.



Innovacion y modelos de negocio en spas

Szromek y Polok (2022) analizan la transformacion de los modelos de negocio en
empresas de turismo de bienestar en contextos de cambio sostenible y crisis humanitarias,

resaltando la importancia de la innovacion y la flexibilidad.

El Business Model Canvas, propuesto por Osterwalder y Pigneur y explicado por
IEBS Business School (2025), se consolida como una herramienta estratégica que permite
visualizar de manera integral la propuesta de valor, identificar con precision los segmentos de
clientes, definir los canales de comunicacion y distribucion més adecuados, organizar los
recursos y actividades clave para la operacion del modelo y, finalmente, analizar los costos e

ingresos asociados que determinan la viabilidad del negocio.

En Sabai, este enfoque sirve para integrar en un solo modelo los servicios, la tienda
naturista, las estrategias digitales de mercadeo y los procesos internos que garantizan calidad

y sostenibilidad.

2.4.1 Plan de empresa

El plan de empresa de Sabai Spa Tailandés y Tienda Naturista tiene como proposito
disefiar un negocio innovador y diferenciado en el sector del bienestar en Cali, integrando
servicios terapéuticos ayurvédicos y productos naturistas certificados bajo una propuesta de
valor Unica, emocional y transformadora.

Este plan permite entender no solo la 16gica operativa del spa, sino también la
estrategia comercial, la segmentacion del mercado, la proyeccion financiera, el analisis de
entorno, la viabilidad técnica y los requisitos legales. Es decir, es un modelo integral que

organiza toda la estructura empresarial desde una perspectiva profesional.



2.4.2 Marco conceptual del negocio

En el presente marco retine los principales conceptos que orientan el presente estudio

y que son indispensables para comprender la naturaleza del emprendimiento.

Salud, bienestar y estrés

La OMS, 2020 define la salud como un estado completo de bienestar fisico, mental y
social, lo cual implica que el bienestar no se reduce a la ausencia de enfermedad, sino que
integra dimensiones emocionales, sociales y relacionales. En la actualidad, el estilo de vida
acelerado, la sobrecarga laboral y la hiper conectividad han incrementado significativamente

los niveles de estrés, ansiedad y fatiga cronica.

La OMS (2024) reconoce el estrés cronico como un problema de salud publica que
aumenta el riesgo de enfermedades cardiovasculares, trastornos del suefio, depresion y otros
problemas emocionales. Este contexto ha impulsado la expansion de servicios orientados al
bienestar, la relajacion y la prevencion, dando lugar a una industria creciente de spas, centros

de estética, terapias alternativas y productos naturistas.

Turismo de bienestar y spa

La RAE (2024) define spa como el establecimiento en el que se ofrecen tratamientos
relacionados con la salud, la belleza o el descanso, destacando su caracter de espacio
especializado. Entonces, este tipo de negocio se enmarca en el sector de bienestar, ya que su
razon de ser es proporcionar experiencias que aporten al equilibrio fisico, mental y emocional

del cliente.



Terapias alternativas y medicina natura

Las terapias alternativas o complementarias comprenden un conjunto de practicas
que, sin sustituir la medicina convencional como se menciona en National Center for
Complementary and Integrative Health (NCCIH,2023). Buscan promover el bienestar
mediante enfoques integrales. Entre ellas se encuentran los masajes terapéuticos, la
digitopresion, la medicina ayurvédica, los rituales de spa y el uso de productos naturistas.
Estas terapias apuntan a la armonizacion energética, la reduccion del estrés y la mejora de la

calidad de vida.

En el caso de Sabai, estas terapias se inspiran en la tradicion tailandesa y ayurvédica,
integrando masajes terapéuticos, relajacion profunda, ambientacion cultural y productos
naturales que complementan los efectos de las sesiones, donde refuerza la propuesta de

bienestar integral.

Tienda naturista y productos complementarios

La tienda naturista se define como el establecimiento comercial dedicado a la venta de
productos naturales, suplementos alimenticios y otros insumos orientados a la prevencion y al
autocuidado (Alcaldia de Bogoté, 2009). Estos productos suelen estar asociados al
fortalecimiento del sistema inmune, la salud de la piel, el manejo del estrés, la energia y la

nutricion. En el modelo de Sabai, la tienda cumple un doble rol:

Complementar los servicios de spa con productos que prolongan y potencian los
resultados de los tratamientos como: colageno, multivitaminicos, vitaminas, etc.
Acompafniamiento con enfoque de bienestar integral, en el que el cliente no solo recibe un

servicio, sino que aprende a cuidarse desde casa con el seguimiento de Sabai a sus clientes.



Direccion de un plan de negocio y modelo de negocio

El plan de negocio se entiende como un documento estratégico que describe la
estructura organizacional, la propuesta de valor, la estrategia de mercado, la viabilidad
técnica, financiera y operativa de un emprendimiento. Villa Blandon (2021) indica que un
plan de negocio solido permite definir con claridad la oferta, los segmentos de clientes, los

recursos y las acciones claves para consolidar ventajas competitivas.

La direccion de un plan de negocio es un campo de estudio y practica fundamental
para la supervivencia y el crecimiento de los emprendimientos en entornos cada vez mas
complejos y volatiles. Se define como el conjunto de decisiones y acciones administrativas
que determinan el desempeio a largo plazo de una corporacion (Thompson y Strickland,

2024).

El modelo de negocio se refiere a la forma en que una empresa crea, entrega y captura
valor. Herramientas como el Business Model Canvas de Osterwalder y Pigneur, retomadas
por Szromek y Polok (2022) en el contexto de empresas de turismo de bienestar, permiten
representar de manera grafica y comprensible los bloques esenciales del negocio: propuesta
de valor, segmentos de clientes, canales, relaciones con clientes, estructura de costos, fuentes

de ingreso, recursos, actividades y alianzas clave.

2.5 Aspectos metodologicos

La investigacion tiene como propodsito estructurar un plan de negocio para Sabai Spa
Tailandés y Tienda Naturista, ubicado en la zona sur de la ciudad de Cali. El estudio se
enfoca en el andlisis del mercado de bienestar y terapias alternativas, evaluar la competencia,
identificar la percepcion de los clientes y determinar componentes administrativos,

financieros y operativos que permitan formular el plan de negocio.



Enfoque de investigacion

El tipo de investigacion adoptara un enfoque mixto y orientado al analisis
comparativo de la competencia directa del sector de los servicios de spa y la venta de
productos naturales. El componente cualitativo permitira analizar la informacion que se
obtendra de la competencia, mediante visitas directas a los establecimientos y revisiones de
contenidos disponibles en las redes sociales y paginas de internet. Respecto al componente
cuantitativo permitird recopilar informacion de los clientes a través de una encuesta que logre
medir variables relacionadas con disposicion de compra, capacidad adquisitiva y frecuencia
en el que toma el servicio. Este enfoque permitira tener una caracterizacion del mercado y del

plan de negocio para el emprendimiento.

Tipo de investigacion

El disefio de la investigacion serd no experimental de tipo trasversal. Lo cual la
recoleccion de informacion se realizard en un inico momento sin la manipulacion de
variables. Este disefio permitira describir el estado actual del emprendimiento, la
competencia, las condiciones internas y externas, la percepcion de los clientes y la estructura

del plan de negocio.

Poblacion y muestra

La poblacion objeto de estudio corresponde a los establecimientos de spa y tiendas
naturistas ubicados en la zona sur de la ciudad de Cali. La muestra se conformaré por
aquellos que se consideren competidores directos o indirectos del emprendimiento, de

acuerdo con la similitud en los servicios y productos ofrecidos y la calidad percibida.



En cuanto al publico objetivo, la investigacion sera dirigida a personas que
representan los clientes potenciales y el tamafio de la muestra se determinara mediante un

calculo estadistico con un nivel de confianza y margen de error adecuados para el estudio.

Fuentes de informacion

La recopilacion de datos se realizara a través de las fuentes primarias y secundarias,

buscando obtener una investigacion completa, para el desarrollo del plan de negocio.

Fuentes de informacion primaria

Se utilizara:

Encuesta estructurada dirigida a consumidores potenciales, donde se elaborara
mediante la plataforma Google Forms. El instrumento estara compuesto por doce preguntas

formuladas con precision a la percepcion del cliente.

Se observara de manera directa a los establecimientos competidores.

Entrevista directa con la representante legal del emprendimiento.

Fuentes de informacion secundarias

Se llevara a cabo una revision sistematica de literatura. Donde se consultara las bases
de datos académicas como ScienceDirect, Scopus, tesis de grado, documentos institucionales,
formulacion de planes de negocio y trabajos académicos desarrollados en la Universidad

Auténoma de Occidente.

Adicionalmente, se llevara a cabo una recopilacion de informacion disponible
publicamente en paginas web y redes sociales de la competencia, con el fin de identificar
aspectos como portafolio de servicios, precios, estrategias de comunicacion y presencia

digital.



Técnicas de recoleccion de informacion

Las técnicas utilizadas para recoleccion de informacion en el proyecto seran las

siguiente:

Se aplicara una encuesta de tipo correlacional, disefiada para obtener relaciones entre
las variables como: Nivel de estrés, habitos de consumo, percepcion del valor del servicio,

interés en terapias naturas y productos, entre otras variables que se puedan identificar.

El instrumento estara conformado por 12 preguntas cerradas, con modalidades de

seleccion Unica y seleccion multiple.

Se realizara una observacion directa mediante visitas a establecimientos, revision de
las instalaciones, anélisis de portafolio de servicios e identificacion de estrategias de

posicionamiento frente al cliente.

Esta observacion permitird identificar el comportamiento real de los competidores

dentro del sector de bienestar y relajacion.

Como técnicas complementarias de recoleccion de informacion secundaria, se
revisara contenido de los sitios web, redes sociales y canales de atencion. También revision

sistematica de la literatura, con el proposito de identificar planes de negocio relacionados.

Técnicas de andlisis de datos

El analisis de datos se desarrollard de acuerdo con al enfoque mixto adoptado para
este plan de negocio. La informacion serd procesada mediante Microsoft Excel y plataforma
de Google Forms para la tabulacion, organizacion y consolidacion de resultados. También se

realizard la elaboracion de matrices analiticas y comparativas de la competencia.



El analisis cualitativo se sustentara en la informacion obtenida por medio de
entrevistas y encuestas dirigidas a clientes, asi como mediante observacion directa aplicada
en los procesos internos y a los establecimientos de los competidores. Esta informacion
permitira identificar elementos operativos y estratégicos relevantes para el desarrollo del plan

de negocio.

En relacion con los datos cuantitativos, la informacion sera recopilada a partir del
registro interno del emprendimiento. La representante legal del negocio, quien participa en el

desarrollo del presente proyecto, suministrara los documentos requeridos.

Aspectos éticos

Los aspectos éticos del proyecto se fundamentaran en el respeto por los derechos de
los participantes y en el manejo responsable de la informacion recolectada. La investigacion
garantizara la confidencialidad de los datos y se utilizara para fines académicos y para el

fortalecimiento del emprendimiento mediante la formulacion de un plan de negocio.

También se declara el uso de herramientas digitales de apoyo, entre ellas Canvas y
Lucidchart, con el propdsito de elaborar las figuras del documento, junto con las herramientas
ofimaticas Microsoft Excel, Google Forms. Estas herramientas seran empleadas sin modificar

los datos recolectados ni alterar los resultados de la elaboracion del plan de negocio.

La representante legal del emprendimiento, quien participa en el desarrollo del
proyecto, autorizara formalmente el uso de informacion de la empresa con fines
investigativos y entrevistas de fuente directa, asegurando la transparencia y validez de la

informacion utilizada.



3. Analisis de mercado

El analisis del mercado permite comprender el contexto en el que se desarrollara el
emprendimiento Sabai Spa Tailandés y Tienda Naturista. A través del estudio de los entornos

externos, se identifican factores que pueden influir positiva o negativamente en el negocio.

3.1 Analisis de entornos

El analisis de entornos tiene como finalidad evaluar los factores externos que pueden
afectar el funcionamiento y crecimiento del negocio, donde se obtiene una vision general del

contexto en el que opera el emprendimiento.

3.1.1 Identificacion y descripcion de los entornos

A continuacion, el andlisis de los factores externos que influyen en el entorno del
emprendimiento. Este andlisis permite identificar condiciones del contexto politico,
econdmico, social, tecnoldgico, ecologico y legal (PESTEL) que pueden impactar su
desarrollo y sostenibilidad, tal como se presenta en la Tabla 1, que sintetiza los factores del

andlisis del entorno PESTEL para el emprendimiento.

Tabla 1

Andlisis de entornos PESTEL

Factores Descripcion

Politico Respecto al entorno en Colombia se ha mostrado estabilidad en politicas
de apoyo a los emprendimientos, especialmente en salud preventiva y
terapias complementarias. Existen programas de incentivos para
empresas de bienestar y autocuidado a través del SENA y del Ministerio
de Comercio.



Factores Descripcion

Econoémico Los factores como la inflacion en Colombia, la tasa de cambio, la
capacidad adquisitiva de estratos, el crecimiento del sector del bienestar y
el turismo, son factores que se pueden aprovechar a favor del
emprendimiento. El crecimiento econdmico del sector de salud privada
de acuerdo con estadisticas del DANE (2025), poder adquisitivo del
publico objetivo.

Social La OMS (2024) reconoce que el estrés cronico, asociado a ambientes
laborales exigentes y ritmos de vida acelerados, se ha convertido en un
factor de riesgo de alta importancia para la salud. Esto ha impulsado el
surgimiento de spas, centros de bienestar, turismo de salud y consumo de
productos naturales. Debido a esto se observa mayor aceptacion de
practicas holisticas como yoga, meditacion, ayurveda y terapias naturales.

Tecnoldgico Respecto a las Herramientas como WhatsApp Business, Instagram,
Facebook Ads, Google y Business son claves para atraer y fidelizar
clientes. El uso de plataformas digitales, redes sociales, reservas en linea
y herramientas como IA y Excel para gestion y analisis del
emprendimiento.

Ecologico Actualmente se valoran empresas que no testean en animales, evitan
quimicos agresivos y promueven la conciencia ambiental. Esto favorece
la venta de productos naturistas alineados con la medicina ayurvédica e
interés por productos naturales, consumo responsable y sostenibilidad.

Legal El funcionamiento de spas y tiendas naturista se encuentra enmarcado en
la normativa colombiana del Ministerio de Salud y Proteccion Social
aplicable a servicios de estética, bienestar y comercializacion de
productos naturales como es la Resolucion 1441 de 2013.

En el tema de productos naturales, es necesaria la normativa sobre
registro sanitario, etiquetado, condiciones de almacenamiento y
comercializacion, a cargo de entidades como el INVIMA (Instituto
Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos). Esto asegura que
los suplementos y productos ofertados por el emprendimiento cumplan
con estandares de calidad y seguridad para el consumidor. Deben
cumplirse normas de bioseguridad, salud ocupacional, etiquetado y
formalizacion comercial (RUT, Camara de Comercio, uso del suelo, etc.).

Nota. Elaboracion propia.

3.1.2 Mapa de entornos

Para el caso del emprendimiento, se realiza el andlisis del mapa de entornos como una
herramienta estratégica que permite identificar los principales factores que influyen en el
funcionamiento del spa. Los factores clave identificados se presenta de una manera

entendible en la Figura 1, sirviendo como base para la toma de decisiones.



Figura 1
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3.1.3 Entornos con mayor influencia
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A continuacion, se analizan los entornos social y tecnolégico, los cuales influyen

directamente en la forma en que los clientes perciben, acceden y valoran los servicios de

bienestar.

Entorno Social: El entorno social es importante en el sector de la salud y el bienestar,

debido a los cambios en los estilos de vida, el aumento del estrés laboral y la creciente

preocupacion por la salud mental y emocional. En el contexto colombiano, como lo menciona

Rivera Pérez (2025), Colombia se ha posicionado como un destino excepcional para quienes

buscan combinar placer, descanso y salud.

Asimismo, factores sociales como la aceptacion de practicas alternativas, el interés

por terapias ancestrales y la busqueda de espacios seguros para el bienestar fortalecen

“el turismo de bienestar en este pais no es solo una forma de viajar, sino una experiencia



transformadora que invita a desconectar del estrés cotidiano y reconectar con la naturaleza”

de acuerdo con Rivera Pérez (2025).

Entorno Tecnolodgico: El entorno tecnologico es un factor estratégico para el
desarrollo y posicionamiento del emprendimiento, principalmente en el uso de las redes
sociales como Instagram y Facebook, plataformas que cuenta con un alto nivel de visibilidad
y alcance en el mercado objetivo. A partir de la gestion directa de estos canales digitales, se
ha identificado la necesidad de fortalecer las estrategias de comunicacion mediante el uso de
publicidad paga ofrecida por dichas plataformas, con el fin de incrementar el alcance del

contenido y atraer potenciales cliente.

Estas herramientas tecnoldgicas permiten segmentar los anuncios segun
caracteristicas especificas del publico objetivo, lo cual facilita una comunicacion
personalizada y orientada a las necesidades de los usuarios. Asimismo, la integracion de
canales de contacto de WhatsApp y llamadas telefonicas optimiza el proceso de atencion al
cliente y agiliza la programacion de citas. En este orden de ideas, el entorno tecnologico
favorece la captacion de clientes que también contribuyen a la eficiencia operativa y al

fortalecimiento de la relacidon con los usuarios.

3.2 Analisis del sector

El analisis del sector permite identificar las caracteristicas del mercado de bienestar y
relajacion en el que se desarrolla el emprendimiento. A través de este andlisis se examina la
dindmica competitiva, el nivel de oferta existente y la posicion del emprendimiento frente a

otros establecimientos similares en la ciudad de Cali.



3.2.1 Competidores actuales

En el sector de bienestar y relajacion en la zona sur de Cali, el emprendimiento,

enfrenta competencia directa con establecimientos que ofrecen servicios similares, orientados

a la relajacion, estética y el bienestar integral.

Entre los principales competidores directos se identifica a Dra. Tascon Beauty,

Samadhi Hidro Spa y Ananel’s Clinica Estética, ubicados en el sur de la ciudad de Cali, zona

que se caracteristica por estratos medios y altos, con alta demanda de servicios de bienestar.

1.

Dra. Tascon Beauty, se encuentra localizada en el primer piso del mismo inmueble
donde opera el emprendimiento, calle 16 #100%-65, local A15, cuenta con una cabina por
sede y atencion bajo cita programa. Ofrece servicios de relajacion facial, aplicacion de
Botox y acido hialuronato, con un enfoque en las mejoras de la estética de la piel. La
informacion fue obtenida mediante observacion directa del entorno y revision de la
pagina en Instagram. Su modelo operativo prioriza la atencion individual y la
programacion de citas a través de redes sociales.

Ananel’s Clinica Estética, ubicada en la calle 47 #96-55 del barrio Valle del Lili en Cali,
dispone de tres cabinas privadas con capacidad para atender a tres personas de manera
simultanea. La informacion fue obtenida mediante visita realizada por una integrante del
equipo y complementada con revision de la pagina de Instagram. Su oferta se enfoca en
tratamientos estimuladores de células, nutricion facial y salud de la piel. La clinica
mantiene un esquema de atencion personalizada y adaptada a cada cliente, en espacio
acogedor y bajo cita previa (Ananel’s Clinica Estética, s.f.).

Samandhi Hidro Spa, localizado en la carrera 103 #14-102 el barrio Ciudad Jardin,
ofrece un modelo de bienestar enfocado en circuitos de hidroterapia y masajes

terapéuticos. Este establecimiento combina servicios de spa con actividades de



relajacion y recuperacion muscular. La informacion fuer verificada a través de una visita
de campo realizada para la elaboracion del proyecto, asi como la revision del sitio web

oficial del establecimiento (Samandhi Hidro Spa, 2025).

El spa cuenta con capacidad aproximada para atender un maximo de 15 personas
simultdneamente, donde las experiencias son grupales o en pareja. Sin embargo, su modelo
de atencidn no incorpora elementos culturales ni la integracion de productos naturales en los

tratamientos.

A partir de analisis de los principales competidores del sector, se elabord un cuadro
comparativo que se presenta en la Tabla 2, que permite identificar las caracteristicas
esenciales de cada establecimiento en relacion con el emprendimiento. En esta comparacion
se consideran criterios como la ubicacion, espacios, los servicios ofrecidos, personalizacion
de la atencidn, infraestructura, canales de contacto y diferenciacion. Esta tabla facilita
visualizar las estrategias entre los competidores y permite comprender oportunidades del
posicionamiento para Sabai Spa Tailandés y Tienda Naturista dentro del mercado de
bienestar en la zona sur de Cali. Ubicado en la Cra 103 #14-102 del exclusivo sector de
Ciudad Jardin, en Cali, Samadhi Hidro Spa se ha consolidado como un oasis de relajacion y
bienestar este spa de lujo estd disefiado para ofrecer una experiencia exclusiva a sus clientes
con una capacidad para atender entre 12 y 15 personas. Su propuesta principal combina un
circuito de piscinas con masajes relajantes y terapéuticos, lo que proporciona una experiencia

de bienestar integral.



Tabla 2

Analisis de Competidores del spa

Criterio

Sabai Spa
Tailandés y
Tienda Naturista

Dra. Tascon

Clinica Ananel’s Samadhi Hidro

Spa

Ubicacion y
espacios

Servicios
ofrecidos

Personalizacion
de la atencion

Infraestructura

Canales de
contacto

Diferenciacion

Calle 16, 100* — 65
Pasaje Ciudad
Jardin 1, Local 37
piso 2, Cali.

Capacidad: 2
personas al mismo
tiempo.

Masajes faciales y
corporales
tailandeses,
terapias
ayurvédicas y
relajacion
profunda. Tienda
naturista con
productos
complementarios.

Alta atencion
exclusiva para
parejas con
enfoque
terapéutico.

Ambientes intimos,

naturales y
tematicos
inspirados en la
cultura tailandesa.

Redes sociales,
Google Maps y
presencia fisica.

Experiencia
integral de

Calle 16, 100* —
Calle 47,96 — 55
Ciudad Jardin 1, Barrio Valle del
> Local A15 piso Lili, Cali.
1, Cali, y sede en
Capacidad: 3
personas, 3
Capacidad: 1 cabinas privadas.
cabina por sedes.

Masajes faciales

complementarios

a la mejora de la Masajes a base de
estimuladores de
colageno, acido
hialurénico y
nutriciones

calidad de la
piel. Servicios

Armonizacion
facial, Botox y

hialurénico.

Alta en servicios
personalizados y
adaptados al

Alta atencidon

mediante cita

Cabina Unica por

sede con disefio Instalacion
funcional y acogedora con
cabinas privadas.

controlado.

Presencia fisica 'y

mediante citas .
contacto bajo

previas y redes

Tratamientos
novedosos con

Experiencia
personalizada

Carrera. 103 #14-
102, Ciudad
Jardin, Cali.
Capacidad: 12-15
personas.

Masajes en
circuito de
piscinas, masajes
relajantes y
terapéuticos.

Alta orientada a
la relajacion
grupal o en
pareja.

Instalaciones
modernas de alta
calidad con
circuito de
piscinas.

Presencia fisica,
limitado a un solo
lugar.

Circuito de
piscinas y




Sabai Spa

Dra. Tascon Clinica Ananel’s Samadhi Hidro

Criterio Tailandés y "
Tienda Naturista Beauty Estética Spa
bienestar que integral con ultimas enfoque en

especializacién tecnologias en  bienestar y
en armonizacion rejuvenecimiento relajacion.
facial avanzada. facial.

combina técnicas
tailandesas y
productos
naturales.

Nota. Elaboracion propia.

Ademas de los establecimientos dedicados a los servicios de bienestar, el componente
de la tienda naturista de Sabai Spa enfrenta competencia directa e indirecta en el mercado de
productos naturales y suplementos alimenticios en la zona sur de Cali. A continuacion, se
presenta un analisis en la Tabla 3, que incluye comparativo de los competidores relevantes y
su posicionamiento.

Tabla 3

Analisis de Competidores de la tienda naturista

Sabai Spa
Criterio Tailandés y Natural Drogueria La Drogueria La
Importante Tienda Light Rebaja Economia
Naturista
Suplemento
Suplementos especializado Medicamentos
de alto, medio y fitoterapia Medicamento esenciales,
Tipo de y bajo precio, con un de higiene y productos de
Oferta principalmente  extenso suplementos/v venta libre
Principal. de laboratorios  catalogo de itaminas de (OTC) y una
(Productos).  colombianos, productos de marcas seccion basica
y marcas Belleza y reconocidas. de vitaminas y
exclusivas. Nutricion suplementos.

Deportiva.




Sabai Spa

Criterio Tailandés y Natural Drogueria La Drogueria La
Importante Tienda Light Rebaja Economia
Naturista
Prevencion y El enfoque Enfocada en Enfocada en
salud integral ©s resolver el proveer
. > terapéutico y problema .
Enfoque de con énfasis en . . . medicamentos y
. preventivo a inmediatament .
Bienestar las . basicos de salud
necesidades través de la . cyel . a precios
) suplementaci autocuidado ..
del cliente. \ L. competitivos.
6n natural. basico.
- sté ubicada Est4 ubicada Est4 ubicada en
Esta ubicada en Cra. 98 #
en la Calle 16 16 - en la Calle 18. la Cra 10.0 #16-
Convenienci  100°-65 Pasaje ~ 50Centro #106-98 Barrio 174 Barrio
N . . . Ciudad Jardin, Ciudad Jardin,
a/Ubicacion Ciudad Jardin Comercial Cali Cali
1, Local 37, Jardin Plaza, ’ ’
piso 2, Cali Cali.
. . Precios Precios
. Precios Precios .
Precio agresivos, enfocados en
. regulados regulados .
Promedio , . enfocados en ser accesibles y
seguin cada media y alta.
laboratorio grandes generalmente
' descuentos en mas bajos que
productos otras farmacias.
basicos.
Clientes que Estrategia El cliente El cliente busca
estructurada .
buscan la con vuelve por el su medicamento
Fidelizacién confianza en JescUentos horario o articulo
. la calidad y Y extendido y las  esencial por el
del Cliente .. programa de !
Efectividad de untos promociones factor
los productos ?Pun to.s constantes. economico.
seleccionados. Colombia).
Formal, .,
Lugar natural Seoura Percepcion de Percencion de
y asesoria guray ser el lugar P!
. Especializad . cercania,
Percepcion personalizada a. La marca para urgencias, disponibilidad
de Mlz)lrca acompaado .ro ecta una medicamentos relc):ios g
de terapias ?may en de y variedad de Ie)con(')micos en
complementari & higiene ..
confianza y salud basica.
as. seriedad personal.

Nota. Elaboracién propia.



3.2.2 Proveedores

Los principales insumos que requiere Sabai spa para desarrollar la actividad de
masajes y limpiezas faciles, son aceites esenciales, cremas de limpieza, exfoliantes naturales,
gel reductor, velas aromaticas, productos naturales, productos de aseos, kit de bioseguridad y
textiles como son las toallas, sabanas, batas. Estos productos son adquiridos de manera
rapida, debido a que cuenta con proveedores de facil aseso y variedad de proveedores entre

ellos se cuenta proveedores como:

Phx Medical el cual se especializa en equipos estéticos, aparatologia y servicio
técnico. De este proveedor se ha adquirido, entre otros, calentadores eléctricos plegables para
liquidos, utiles en la preparacion de ramas naturales utilizadas en limpiezas cutdneas, lo cual

contribuye a ofrecer una experiencia de mayor comodidad y relajacion en los clientes.

En cuanto, a los aceites especiales para realizar los diferentes masajes, Sabai mantiene
relacion con el proveedor Losanika Biocosmetics, empresa que ofrece una amplia gama de
productos con propiedades calmantes lo cual cuenta con una gama de aceites especializados,
que tienen propiedades calmantes y equilibrantes. Sin embargo, en el caso de los aceites
minerales ayurvédicos y aceites esenciales de la banda, el spa depender de la drogueria San
Jorge, dado que este proveedor maneja productos altamente especializados que no se
encuentran con facilidad en otros distribuidores. Esta dependencia genera una vulnerabilidad
que debe ser gestionada mediante a busqueda de alternativas o acuerdos de abastecimiento

mas solidos.

Respecto a los productos de aseo, el proveedor principal son las tiendas D1,
reconocidas por ofrecer precios competitivos y variedad en articulos de limpieza como
panitos humedos, vasos desechables, pitillos, papel higiénico y limpiadores de pisos.

Adicionalmente, se adquieren aromaticas de manzanilla, esenciales para complementar la



experiencia de servicio al cliente, ya que se ofrecen como cortesia en las sesiones de

relajacion.

En la Tabla 4 se describe las caracteristicas de los principales proveedores vinculados

al desarrollo de los servicios del spa y la comercializacién de productos de la tienda naturista,

evidenciando su aporte estratégico al enfoque integral del emprendimiento. La seleccion de

los proveedores se realizd bajo un andlisis de calidad, fiabilidad y cumplimiento de

estandares sanitarios.

Tabla 4

Analisis de Proveedores

Losanika

Laboratorios De
Productos Naturales

Distribuidores Varios, Para
La Decoracion

Marca colombiana
especializada en productos
para el cuidado facial y
corporal a base de plantas
medicinales, oleo macerados,
extractos naturales, aceites
esenciales y fermentados. Sus
productos estan sustentados
por estudios farmacoldgicos
que respaldan sus propiedades
terapéuticas.

Proveen Fito cosméticos para
tratamientos faciales, masajes
y aromaterapia. Son aliados
clave en la linea naturista del
spa.

Enfoque en sostenibilidad
ambiental, agricultura limpia y
practicas respetuosas con la
biodiversidad.

Satibo, Jaquin, Healthy
America, Millenium,
Farnatcol, Naturfar,
Megtimax, Bioptonat
Fabricantes de
suplementos, infusiones,
tonicos, productos
ayurvédicos y de medicina
alternativa que cuentan con
registro sanitario INVIMA.

Proveen productos
naturales para la tienda
naturista y apoyo
terapéutico
complementario a los
servicios del spa.

Al ser productos con
registro INVIMA no atenta
contra la salud de los
consumidores.

Son proveedores que cuenta
con: Lamparas tailandesas,
estatuas de Buda, inciensos
naturales, aceites, vajilla
ceremonial, velas decorativas,
entre otros.

Refuerzan la experiencia
sensorial y cultural, alinedndose
con el enfoque de marketing
experiencial del spa.

Son tiendas de ceramicas varias
o de flores o de decoracion
personalizada.

Nota. Elaboracién propia.



3.2.3 Productos sustitutos

La amenaza de sustitutos para Sabai spa no provienen directamente de otros centros
de bienestar, sino de actividades alternativas que generan relajacion y bienestar. Entre ellas se
destacan el yoga, el pilates, la meditacion, el ejercicio fisico en gimnasios o la utilizacion de
productos naturales en el hogar.

Estas alternativas suelen ser mas econdémicas y accesibles, lo que representa un riesgo
para la empresa. Sin embargo, ninguna de estas opciones sustituye de manera integral la
experiencia sensorial y cultural que ofrece un masaje tailandés profesional, acompafado de
técnicas ancestrales y el uso de productos naturales especializada y un ambiente tematico y
dedicacion del personal calificado convierten una propuesta de valor diferenciada.

Aplicaciones moviles de meditacion y relajacion

Plataformas digitales como Calm, Headspace y Meditopia, ofrecen sesiones de
respiracion guiada, sonidos relajantes, programas de suefio, mindfulness y ejercicios de
visualizacion para reducir el estrés y la ansiedad. Estas alternativas permiten el acceso a
herramientas de gestion del estrés a bajo costo y desde dispositivos personales.

Aunque no brindan contacto humano ni estimulacion sensorial profunda como un
masaje ayurvédico o una limpieza facial terapéutica, representan una alternativa para usuarios
que buscan soluciones rapidas sin salir de casa o que aun no estdn familiarizados con terapias
manuales. Su popularidad entre publicos jovenes o altamente digitales puede generar una
competencia indirecta en términos de tiempo y atencion del cliente.

Clases de yoga y meditacion

Esta practica promueve el equilibrio cuerpo-mente a través del movimiento
consciente, positivos en la reduccion del estrés, la ansiedad y el dolor fisico leve, asi como

por mejorar la calidad del suefio y la concentracion.



Aunque estas practicas no sustituyen los efectos fisioterapéuticos de un masaje
ayurvédico ni el beneficio dermatologico de una limpieza facial profesional, si constituyen
una alternativa de autocuidado constante. Su asociacion con habitos saludables ofrece a Sabai
la posibilidad de establecer alianzas estratégicas para generar experiencias complementarias

dirigidas a publicos interesados en bienestar integral.

Frente a estos sustitutos, Sabai requiere fortalecer su propuesta de valor con énfasis en
los elementos que no pueden replicarse en soluciones digitales o actividades autonomas: la
atencion personalizada, la ambientacion cultural, el acompanamiento profesional y la
aplicacion de técnicas ancestrales. Resulta conveniente comunicar que, si bien el yoga, la
meditacion o las aplicaciones moviles promueven bienestar, ninguna ofrece una experiencia
sensorial completa en un entorno disefiado para integrar tradicion, tranquilidad y

conocimiento especializado.
3.2.4 Tendencias de comercializacion

Sabai Spa Tailandés y Tienda Naturista desarrolla un modelo de comercializacion
multicanal, que combina medios digitales y tradicionales con campanas publicitarias
enfocadas en atraer, convertir y fidelizar clientes en distintas etapas del proceso comercial.
Esta estrategia permite llegar a un publico especifico y posicionarse como una marca sélida
en el mercado de bienestar y terapias alternativas.

1. Comercializacion Digital

El emprendimiento impulsa su estrategia digital mediante el uso de activo de las redes
sociales Instagram, Facebook, Tiktok, WhatsApp Business y Google Maps, donde se
comparten contenidos de valor, testimonios, promociones y se facilita el contacto directo con
el cliente para agendar servicios. Ademas, la tienda naturista cuenta con una pagina web
propia, en la que los clientes pueden realizar compras directas de productos y pagos en linea,

con total comodidad y seguridad.



Para incrementar la visibilidad y generar ventas, la empresa invierte en campaias
pagas en Facebook Ads, Instagram Ads y WhatsApp Ads. Estas campaias se dirigen a
audiencias especificas, atraen usuarios con alta probabilidad de conversion y se ajustan a
presupuestos moderados. Su aplicacion ha demostrado resultados positivos en la captacion de
clientes interesados en practicas de bienestar integral y en productos naturistas.

2. Comercializacion Tradicional

Como complemento a la estrategia digital, el emprendimiento mantiene acciones de
marketing tradicional que fortalecen su presencia territorial en el sur de Cali. Estas acciones
incluyen la entrega de volantes, tarjetas de presentacion y bono de regalo fisico, en zonas
residenciales y la participacion en ferias o eventos presenciales relacionados con bienestar y
salud natural.

Este enfoque facilita el acercamiento con consumidores que prefieren interaccion
presencial para tomar decisiones de compra. Ademads, permite posicionar la marca en sectores
con alto potencial de demanda y reforzar la confianza del piiblico mediante un contacto
cercano y directo.

3. Marketplace y Dropshipping

El emprendimiento proyecta un canal adicional de ventas a través de Rappi como
Marketplace, con el fin de ampliar la cobertura local de su linea de productos naturistas sin
asumir una estructura logistica propia. Este modelo permite ofrecer entregas rapidas y
aprovechar la presencia consolidada de la plataforma en el mercado urbano.

Aunque actualmente la empresa no considera viable la incursion en Marketplace
como Mercado Libre o en esquemas de Dropshipping debido a sus costos operativos y a las
exigencias logisticas, mantiene la posibilidad de evaluarlos en fases posteriores de
crecimiento. Su andlisis se contempla para escenarios de expansion regional o cuando la

capacidad operativa permita asumir mayores volimenes de distribucion.



3.3 Identificacion de oportunidades y amenazas

Sabai Spa Tailandés y Tienda Naturista busca aprovechar las oportunidades de
manera efectiva en el entorno externo. El puntaje ponderado total obtenido en la Matriz de
Evaluaciones de Factores Externos (MEFE) es de 2,68, como se muestra en la Tabla 5, lo
cual indica que tiene una buena capacidad para aprovechar adecuadamente las oportunidades
del mercado.

El emprendimiento esta preparado para enfrentar amenazas externas, como la alta
competencia, los cambios del poder adquisitivo de los consumidores y las exigencias legales

correspondientes del sector en el que se desarrolla.

Tabla 5
Matriz MEFE
Factores Clave Externos Peso Calificaciéon  Ponderacion

Oportunidades (O)
1. Aument? el interés por el bienestar integral. 0,12 4 0,48
2. Aprobacion de terapias alternativas. 0,08 3 0,24
3. Tendencia de productos y servicios naturales. 0,11 3 0,33
4. Alto uso de redes sociales para promocion. 0,09 3 0,27
5. Client;s dispuestos a pagar por experiencias 0.13 4 0,52
personalizadas.

Amenazas (A)
1. Alta competencia en el mercado de Spa. 0,09 2 0,18
2. Cambios de poder adquisitivo del consumidor. 0,11 2 0,22
3. Documentos legales y sanitarios exigidos. 0,1 2 0,2
4. Cambios en los precios de productos naturales. 0,09 2 0,18
5. Imitaciones de servicios. 0,08 3 0,24
Total 1 2,86

Nota. Elaboracion propia.

3.4 Analisis de mercado

En Colombia, el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE, 2025)

reporta un crecimiento del 3,3 % en los ingresos nominales del sector de salud, categoria que



agrupa servicios como centros estéticos, clinicas, spas y establecimientos de bienestar. Este
comportamiento determina, a pesar de las fluctuaciones econdémicas, existe una demanda

constante y en expansion por servicios de cuidado personal, estética y bienestar integral.

El mercado del bienestar y la salud ha experimentado un crecimiento a lo largo de los
ultimos afios, impulsado por el aumento de enfermedades relacionadas con el estrés,
ansiedad, presion social, entre otros factores. En Cali, los consumidores buscan soluciones
que combinen la salud, relajacion, autocuidado y experiencias diferentes que ayuden a salir

de esa rutina.

Debido a la creciente influencia de la salud y bienestar, los clientes reconocen la
importancia del autocuidado y estan despuestos a invertir en tratamientos de spa para su
bienestar fisico y mental, se menciona que “El tamafio del mercado de spa en Colombia
creci6 significativamente en 2024. Se estima que el mercado crecerd a una tasa de
crecimiento anual compuesta (CAGR) del 10,20% durante 2025-2034" (Informes de

Expertos, 2024).

A partir de la observacion directa y el conocimiento de la ciudad de Santiago de Cali
se identifica que la zona sur, se caracteriza por concentrar estratos socioeconémicos medios y
altos, centros comerciales, clinicas, gimnasios, universidades y una oferta amplia de servicios
de salud, estética y bienestar. Esta zona reune a un segmento de profesionales,
emprendedores y familias con estilos de vida altos, alta movilidad y exposicion a factores de
estrés, lo que aumenta el interés por alternativas de relajacion, autocuidado y equilibrio
emocional. En este contexto se ubica Sabai Spa Tailandés y Tienda Naturista, en el Pasaje
Ciudad Jardin 1, lo que le permite estar cerca de su publico objetivo, pero también lo expone

a una competencia directa.



3.4.1 Identificacion del mercado objetivo

A continuacion, se presenta la identificacion del mercado objetivo del
emprendimiento, considerando tanto aspectos cualitativos como cuantitativos. Este analisis
permite definir con mayor claridad el perfil del cliente al que se dirige la propuesta de valor.

El perfil del cliente objetivo del emprendimiento, en cuanto a lo cualitativo
corresponde a personas que llevan una vida laboral activa y buscan aliviar el estrés y mejorar
el bienestar fisico y emocional, estas personas tiene afinidad por productos naturales,
experiencias sensoriales y practicas de relajacion alternativa. Ademas, valoran servicios
personalizados que integren técnicas ancestrales y ayurvédicas para el cuidado integral de la
salud.

Respecto a su comportamiento de compra, suelen recurrir a la investigacion digital
antes de tomar decisiones, consultando resefias en plataformas como Google y explorando
recomendaciones en redes sociales como Instagram y Facebook. Asimismo, prioriza la
facilidad de acceso a los servicios, por lo que valoran sistemas de agendamientos en linea y
comunicacion directa que simplifiquen el proceso de interaccidon con la empresa.

En cuanto a lo cuantitativo, el segmento objetivo se enfoca en profesionales de
estratos socioecondmico 3,4, y 5 ubicados en el sur de Cali, con edades entre los 25 a 50
anos.

Segun datos del Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas (DANE), la
poblacién en estos estratos en dicha zona asciende aproximadamente a 155.952 personas. Se
espera captar aproximadamente el 1% de este mercado, lo cual equivale a 1.560 personas, lo
cual es viable considerando la demanda de servicios y bienestar de relajacion.

Con el fin de determinar la viabilidad anterior, la investigacion inicial se realiza con la

poblacién total en Cali (2024) donde 2,28 millones de habitantes; de estos 1,22 millones son



mujeres, ocupando un porcentaje de 53,4% y hombres 1.06 millones con un porcentaje de
46,6%. Por lo cual se presentan los siguientes datos:
Estimacion del Tamaiio del Mercado (TAM)

Poblacion Total en Cali (2024): 2.28 millones de habitantes

e Mujeres: 1.22 millones (53.4%)

e Hombres: 1.06 millones (46.6%)

Mercado Disponible (SAM)

Se debe tener en cuenta en la investigacion que este grupo de personas que nos arrojo
la estimacion del tamafio del mercado, no todos estaran interesados o dispuestos a pagar el
servicio; Esto debido a que factores como ingresos y habitos de consumo son diferentes en
cada persona. Pero podemos suponer que el 30% de este grupo esta dispuesto a pagar
regularmente por un servicio de spa premium y diferente a lo convencional. Lo cual el
mercado disponible seria 519,840 multiplicado por 0,30, que esto arroja un resultado de

155,952 personas.

Mercado Alcanzable (SOM)

De acuerdo con la investigacion anterior y con estrategias enfocadas en el crecimiento
del spa Sabai tailandés y Tienda Naturista, el emprendimiento se puede centrar en captar el
1% del mercado disponible (SAM), por lo cual el marcado alcanzable seria de 1.560
personas.

3.4.2 Sondeo de mercado

Se elabora una encuesta de manera virtual por la plataforma de formulario de Gmail,
que consta de 12 preguntas cerradas, con modalidades de seleccion unica y seleccion

multiple. Formuladas de manera clara y enfocada en obtener informacion ttil, la encuesta



esta dirigida a personas del publico objetivo, donde se enfoca en el nivel de estrés y las
necesidades de relajacion o frecuencia con la que pueden tomar el servicio. También permite
identificar la disposicion de compra y el poder adquisitivo. La encuesta aplicada para este
estudio puede ser consultada en el Anexo A.
3.4.1.1 Objetivo de la investigacion
El objetivo de la investigacion principal es conocer las necesidades, preferencias y
disposicion de pago del publico objetivo respecto a los servicios personalizados de relajacion
y terapias alternativas para validar la propuesta de valor y conocer la viabilidad de continuar
con el emprendimiento, alineando la fijacion de precios, la segmentacion y el respectivo plan
de negocio para llegar a posicionarse en la ciudad de Cali.
3.4.1.2 Calculo del tamaiio de la muestra
Para determinar la representatividad estadistica de la investigacion y asegurar que los
datos recolectados sean validos para el mercado, se aplico la formula de Cocharan que se

observa en la Figura 2.

Figura 2

Formula de Cochran para el calculo de la muestra
N-Z"-p-q
n =
e (N-1)+2Z*p-q

Nota. El célculo se realiza considerando una poblacion finita correspondiente al segmento

identificado en la ciudad de Cali. Adaptado de Cochran (1977).

Donde, se toma el tamafio el mercado SAM (mercado disponible):

N = 155.952 (tamaio del mercado objetivo)

Z =1.96 (nivel de confianza del 95%)



p = 5% (probabilidad de éxito)

q=5%(1-p)

e = 0.74 (margen de error del 7,4%)

Al aplicar estos valores, el calculo realizado da como muestra estimada de n= 175,19
personas, por lo tanto, se considera que para la aplicacion al publico objetivo se validara con
185 encuestas, que estadisticamente es valido y representativa para los fines del estudio del
mercado para el plan de negocio.

3.4.1.3 Plan de trabajo de campo

Se estructura una encuesta con el objetivo de recolectar informacidén importante para
evaluar la viabilidad comercial del plan de negocio Sabai Spa Tailandés y Tienda Naturista,
enfocado en servicios de bienestar, relajacion y terapias ancestrales o ayurvédicas en la
ciudad de Cali.

El disefio se basa en criterios cualitativos y cuantitativos que permiten analizar: Los
rangos de edades, estratos socioecondmicos, ingresos mensuales aproximados, interés en este
tipo de terapias o masajes relajantes, disposicion de pago en un rango de precios aceptables y
preferencias sobre los servicios ofrecidos.

e Tipo de encuesta: Cerrada con opcion multiple
e Modalidad de aplicacion: Virtual

Tamafio de la muestra: 185 personas, de acuerdo con el calculo realizado en el punto
anterior con la formula del tamafio de la muestra.

La ejecucion de la fase de recoleccion de datos se organiz6 de acuerdo con tareas
especificas y tiempo estimado para cumplir con los plazos del proyecto como se muestra en

la Figura 3.



Figura 3

Cronograma de actividades para la aplicacion de la encuesta

Septiémbre del 2025
Actividades 1semana 2 semana 3 semana 4 semana
Disefio de la encuesta X

Ajustes del disefio de la encuesta X X X
Prueba piloto (5 personas) X
Ajustes posteriores a la prueba X
Aplicacion Vitual (zona sur de Cali)

Recoleccion y depuracion de datos

Analisis de resultados

Informe final de resultados

oI T

LT T

Nota. Elaboracion propia basada en planificacion de proyecto.

Disefio de las preguntas

El disefio de las preguntas del instrumento de recoleccion de informacion responde a
la necesidad de identificar las caracteristicas sociodemograficas, los niveles de estrés, las
preferencias de consumo y la disposicion de pago del mercado objetivo del proyecto.

Tabla 6

Descripcion de objetivos de las preguntas

Pregunta Objetivo de la pregunta
Identificar el rango de edad predominante
(En qué rango de edad se encuentra usted? para definir el perfil de los clientes
potenciales.
(A cudl estrato socioecondmico pertenece su Determinar el nivel socioeconémico con el
hogar? fin de analizar su relacion con la demanda.

Establecer la capacidad de ingreso del
mercado objetivo para evaluar la
viabilidad economica de los servicios
ofrecidos.

(Cual es su ingreso mensual aproximado?

(Cuales de estos factores le generan mayor nivel Identificar las principales fuentes de estrés
de estrés? en el mercado objetivo para orientar.

(Qué tan importante es para usted el manejo del Medir el nivel de importancia que los
estrés en su vida diaria? encuestados asignan.




Pregunta

Objetivo de la pregunta

(Qué tan importante es para usted la
personalizacion en los tratamientos de manejo
del estrés?

Cuando piensa en manejar el estrés, ;qué tan
dispuesto(a) estaria a adoptar enfoques
alternativos o naturales en un centro de
bienestar?

(Con qué frecuencia busca actividades
orientadas a la reduccion del estrés?

(Estaria dispuesto(a) a pagar por un tratamiento
de bienestar que combine medicina ayurvédica,
medicina natural moderna y personalizacion?

(Cuanto estaria dispuesto(a) a pagar por una
sesion de tratamiento personalizado para el
manejo del estrés?

(Cual de los siguientes servicios le interesaria
mas?

(Cual de los siguientes productos le interesaria
mas?

Evaluar la percepcion del mercado frente a
la personalizacion del servicio de
bienestar.

Analizar el grado de aceptacion de
terapias alternativas y naturales dentro del
mercado objetivo.

Determinar la frecuencia de consumo de
servicios relacionados con el bienestar y la
relajacion.

Identificar la disposicion de pago por un
servicio integral de bienestar.

Establecer rangos de precios aceptables
para el mercado objetivo.

Identificar los servicios con mayor nivel
de interés para priorizar la oferta del spa.

Determinar los productos naturales con
mayor potencial de aceptacion comercial.

Nota. Elaboracion propia basada en disefo de encuesta.

Analisis de resultados de investigacion

El presente analisis tiene como finalidad analizar e interpretar los resultados obtenido

a partir de la encuesta aplicada a una muestra de 185 personas, con el propdsito de lograr

definir con mayor precision el mercado objetivo, ajustar la oferta de servicios y de productos,

estableciendo estrategias que fortalezcan la competitividad, rentabilidad y proyeccion a largo

plazo dentro del sector del bienestar en la ciudad de Cali.

Se desarrollo un andlisis bivariado entre variables sociodemograficas y de

comportamiento de consumo, y los indicadores de disposicion de pago.

En la Figura 4 se observa la relacion entre la edad de los encuestados y el precio que

estan dispuestos a pagar por el servicio.



Figura 4

Rango de edad por rango de precios dispuesto a pagar
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Nota. Elaboracién propia basada en resultados de encuesta.

La Figura 4 muestra que, en las diferentes agrupaciones de edades, el rango de precio
de $100.000 a $250.000 concentra una mayor proporcion en las respuestas. En las edades de
27 a 35y 36 a 44 afios, se observa mayor concentracion en el rango de base, con
participacion secundaria en el precio de $251.000 a $400.000 y una presencia minima en

$401.000 a $600.000 del precio.

En mas de 45 afios también predomina el rango de $100.000 a $250.000, con una

distribucion complementaria entre $251.000 a $400.000.

Los patrones observados sugieren que, independientemente de la edad, la disposicion
de pago se ubica principalmente en el rango de base ($100.000 a $250.000), en consecuencia,

la fijacion de precios deberia mantener un escalon de entrada entre $100.000 a $250.000.



Posteriormente, se analiz6 la capacidad adquisitiva de los participantes en relacion
con su expectativa de rango de precio. En la Figura 5 se presenta el cruce de estas variables.
Figura 5

Ingreso mensual por rango de precio
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Nota. Elaboracion propia basada en resultados de encuesta.

En la Figura 5 se muestra un patron transversal: en todos los niveles de ingresos
predominan la preferencia por el rango de precio ($100.000 a $200.000). En menos de un
Salario Minimo Mensual Legal Vigente (SMMLV) Y 1 SMMLYV, la distribucion se
concentra entre $100.000 a $250.00, con una presencia escasa en $251.000 a $400.000 y baja
en los rangos superiores. Entre 2 y 3 SMMLYV, se mantiene el liderazgo de $100.000 a
$250.000, aunque aumenta la participacion secundaria en $251.000 a $400.000 frente a los
ingresos menores. En mas de 3 SMMLYV, el rango base continua como es mas frecuente, pero

se observa una proporcién mayor en los ingresos mas altos.



El rango de $100.000 a $250.000 es dominante en todos los niveles de ingresos; sin
embargo, se puede observar que los ingresos mayores apertura la distribucion hacia precios
medios y en algunos casos, hacia precios altos.

Para complementar el perfil del consumidor, se procedio a categorizar la disposicion
de pago segun el estrato socioeconémico, como se detalla en la Figura 6.

Figura 6

Estrato socioeconomico por rango de precio
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Nota. Elaboracion propia basada en resultados de encuesta.

Se evidencia un patron donde en los estratos predomina el rango de base $100.000 a

$250.000. No obstante, se observa algunos cambios por estrato socioecondmico:

En los estratos de 0-1, la preferencia se concentra de manera marcada en $100.000-

$250.000, con escasa participacion en los otros valores.

En los estratos 2-3, el rango base continua como dominante, pero se evidencia una
participacion secundaria en $251.000 a $400.000 superior a la observada en el estrato de 0-1,

y algunas apariciones puntuales en $401.000 a $600.000.



Entre los estratos de 4-6, el rango base sigue siendo el mas frecuente, aunque

muestran apertura hacia precios medios y una menor medida a los precios altos.

En la Figura 7 se presenta la relacion entre la frecuencia de bisqueda de actividades
antiestrés y el rango de precios dispuestos a pagar por los encuestados.
Figura 7

Frecuencia de busqueda de actividades antiestrés por rango de precios
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Nota. Elaboracion propia basada en resultados de encuesta.

En la Figura 7 se analiza la relacion entre la frecuencia de busqueda de actividades
antiestrés y el rango de precio que los encuestados estarian dispuestos a pagar por una sesion
de tratamiento personalizado, con el proposito de identificar patrones de habitos de consumo
que informen la fijacioén de precios y el disefio de paquetes.

En todas las categorias se muestra que la base de $100.000 a $250.000 aparece como
la preferencia dominante. En la opcion de nunca y rara vez, la concentracion esta en $100.000
a $250.000, con una presencia menor en $251.000 a $400.000 y algunas apariciones en

valores mayores.



En la frecuencia ocasionalmente (1 vez al mes), se concreta una gran parte de las
respuestas ocupando un segundo lugar de mas votos, continua el liderazgo de $100.000 a
$200.000, siguiendo el precio de $251.000 a $400.000 y una participacion minima en valores
mayores.

En la Figura 8 se cruza la valoracion de la importancia del manejo del estrés con la
disposicion efectiva a adquirir un tratamiento. Este analisis permite identificar si existe una
coherencia entre lo que el consumidor esta dispuesto a tomar el servicio.

Figura 8

Importancia del manejo del estrés por disposicion a pagar por un tratamiento
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Nota. Elaboracion propia basada en resultados de encuesta.

En la Figura 8 se evidencia la relacion entre la importancia atribuida al manejo del
estrés en la vida diaria y la disposicion a pagar por un tratamiento integral de bienestar, con el
fin de identificar el valor percibido que informen la fijacidon de precios y la comunicacion
comercial.

En la frecuencia muy importante, la disposicion mayor se reparte entre “Tal vez,
dependiendo del precio” y “Si, definitivamente”, con una participacién menor de “No, no me

interesa”. Los resultados sugieren que, a medida que la importancia atribuida al manejo del



estrés aumenta, se incrementa la apertura hacia la disposicion a pagar, como se evidencia en
“Si, definitivamente™.

En conjunto, los resultados del analisis permiten concluir que, aunque existen
variaciones moderadas asociadas a la edad, el ingreso y el estrato socioecondmico, la
disposicion de pago por los servicios de bienestar se concentra de manera consistente en el
rango base de $100.000 a $250.000, lo que constituye un punto de partida solido para la
estrategia de precios.

Asimismo, los habitos de consumo relacionados con la busqueda de actividades
antiestrés y la importancia otorgada al manejo del estrés revelan una tendencia clara: a mayor
valoracion del bienestar emocional, mayor es la apertura para adquirir tratamientos
especializados, especialmente cuando estos encuentran coherencia entre su precio y el valor
percibido.

3.5 Estrategias de Mercado

La estrategia de mercado define la forma en que Sabai Spa Tailandés y Tienda

Naturista estructura y presenta su oferta para atender las necesidades del mercado objetivo.
3.5.1 Estrategia de Producto y servicio

Sabai Spa ofrece una linea de servicios especializada con técnicas ancestrales de
relajacion y bienestar tano fisico como emocional, implementando practicas como el masaje
tailandés tradicional, con aceites esenciales y aromas relajantes. El spa se centra en brindar
experiencias personalizadas que generan una conexion profunda y equilibrio energético, con
un sistema de atencion acorde a la propuesta de valor.

e Servicio principal

Como uno de los masajes principales es el Masaje Sabai, el cual combina técnicas

ancestrales del masaje tailandés, estiramientos y trabajo energético, ideales para promover

una relajacion profunda y aliviar tensiones musculares.



A este servicio se complementan otras experiencias disefiadas para el bienestar
integral, como el Masaje S. Herbal, que incorpora el uso de compresas herbales calientes para
estimular la circulacion y potenciar el alivio muscular, y el Masaje S. Thai, enfocado en
técnicas tradicionales tailandesas que trabajan presion, estiramientos y equilibrio energético
para revitalizar el cuerpo.

Ademas, se integra la limpieza facial, un tratamiento orientado a la purificacion,
renovacion y cuidado de la piel, proporcionando una experiencia completa de relajacion y
bienestar estético.

e Servicio diferenciado

Se cuenta con diferentes paquetes de bienestar de acuerdo con las necesidades del
cliente. Ademads, se brinda asesoria personalizada directamente con una esteticista
profesional, quien orienta al usuario para seleccionar el paquete mas adecuado seglin sus
condiciones, objetivos y preferencias. Esta atencion individualizada garantiza una experiencia
mas efectiva

e Productos naturales

La venta de productos naturales se integra una linea de aceites esenciales,
suplementos orientados al descanso, infusiones relajantes entre otros, que acompafia la sesion
y refuerza el valor percibido, es clave en segmentos con alta importancia del manejo del

estrés.
3.5.2 Estrategias de precios

Esta estrategia busca maximizar la captacion de clientes, fomentar la recurrencia y
optimar los ingresos sin afectar la percepcion de calidad del servicio.

Se disefo una arquitectura de precios por niveles que responde a los distintos perfiles
de consumo identificados, permitiendo atender tanto a clientes sensibles al precio como a

segmento de clientes dispuestos a pagar mas por las experiencias diferenciadas.



e Plan base lider

Se establece en un rango de precios de $100.000 a $250.000 y se ofrece como la
opcion principal de entrada en el servicio. Se promueve mediante la inclusién de bonos,
combos de servicios y productos complementarios.

e Plan plus

Se fija entre de $251.000 a $400.000, incorporando beneficios adicionales frente al
plan base. Se implementa un esquema de pago recurrente con un precio promedio por sesion,
que incluye beneficios exclusivos y membresia mensual.

e Plan premium

Se define entre $401.000 a 600.000, con la posibilidad de servicios superiores a este
rango para experiencias personalizadas. Se ofrece paquetes complementarios que incentiven
un minimo de dos visitas dentro de un periodo de 90 dias.

Los descuentos se aplican de manera controlada y estratégica bajo un apolitica de
descuentos responsable como, vinculados a la fidelizacion, la compra anticipada y la
recurrencia, evitando reducciones directas del precio base con el fin de preservar la
percepcion de calidad y la rentabilidad del servicio.

3.5.3 Estrategias de distribucion

Esta estrategia define los canales a través de los cuales se ofrecen los servicios y
productos, tanto en modalidad presencial como digital. Su proposito es facilitar el acceso del
cliente, ampliar el alcance comercial y asegurar una experiencia coherente con la propuesta
de valor orientada al bienestar.

e Ubicacion fisica principal

El spa esta ubicado en una exclusiva en el sur de Cali, una zona con alta

concentracion de profesionales de estratos 3,4 y 5, lo que asegura un publico objetivo

alineado con el servicio. Por otro lado, se ha disefiado un espacio que garantiza un ambiente



adecuado para la relacion y el bienestar, con espacios confortables, decoracion con tematica
tailandese y protocolos de bioseguridad acordes a los servicios que ofrece el spa.

Se maneja un sistema de agendamiento online a través de Instagram, WhatsApp
Business y un formulario integrado en Google Calendar, que permite la confirmacion
automatica de citas y recordatorios para los clientes.

e (anales Digitales

Como canal digital mas efectivo se busca habilitar una tienda online vinculada a redes
sociales para la comercializacion de productos naturales (aceites esenciales, suplementos para
el bienestar, relajantes, vitaminas), donde se enfocara en brindar comodidad, agilidad y
confianza en los usuarios.

Sistema de agendamiento en linea por enlaces de redes sociales como Instagram,
Facebook, WhatsApp Business y formulario integrado a Google Calendar con confirmacion y
recordatorios.

e Expansion progresiva por demanda

A mediano plazo, se requiere avaluar la apertura de una nueva sede o alianzas
estratégicas con centros de bienestar complementarios (gimnasios, hoteles, centro de yoga).
Dicha expansion se prioriza en zonas de ciudad o municipios cercanos con caracteristicas
demograficas y socioecondmicas similares a la ubicacion actual, permitiendo replicar el
modelo de éxito y aprovechar economias de escala.

¢ Distribucién corporativa y estratégica

La presente propuesta plantea la implementacion de planes empresariales de bienestar
dirigidos a organizaciones interesadas en reducir los niveles de estrés laboral de sus
colaboradores. A través de esta estrategia, Sabai Spa busca ampliar su alcance ofreciendo
servicios disefiados para promover la salud integral en entornos corporativos. Para ello, se

contempla un paquete corporativo basico que incluye una sesion mensual de relajacion por



empleado, asi como un plan corporativo integral que combina sesiones de bienestar con kits
de productos naturistas y recomendaciones de habitos de autocuidado.

3.5.4 Estrategas de promocion

La estrategia de promocion de Sabai Spa se orienta a posicionar la marca como un
referente en el bienestar integral y la relajacion, fortaleciendo la confianza y la preferencia en
el mercado objetivo. Para ello se emplea una personalizacion del servicio y conexion
emocional con el cliente.

e Promocion digital y marketing de contenidos

Se mantiene el uso de canales digitales como principal centro de comunicaciones,
especialmente redes sociales como Instagram y Facebook, asi como WhatsApp Business,
debido a su alto nivel de interaccion y alcance en el segmento objetivo. El contenido se
enfoca en la educacion sobre bienestar, reduccion del estrés y beneficios de los masajes
terapéuticos, mediante publicaciones informativas, videos demostrativos, testimonios de
clientes y recomendaciones de autocuidado. Esta estrategia busca generar valor informativo,
fortalecer la credibilidad de la marca y fomentar la toma de decision informada por parte del
consumidor.

e Estrategias de fidelizacién y promociones controladas

Se implementan acciones promocionales orientadas a la fidelizacion y recurrencia del
cliente, tales como: bonos por recompras y tarjetas de descuentos especiales a clientes
frecuentes, beneficios exclusivos para plan plus y premium y también descuentos por
recomendacion (programa de referidos), donde tanto el cliente actual como el nuevo usuario
reciben un incentivo no monetario o un valor agregado al servicio.

Estas promociones se gestionan bajo una politica responsable, evitando la
desvalorizacion del servicio y manteniendo la percepcion de calidad y exclusividad.

e Promocion experiencial y eventos de bienestar



De manera semestral se realizan jornadas experienciales, tales como sesiones de
muestra, eventos de relajacion, talleres de manejo de estrés, dirigidos tanto a clientes actuales
como potenciales. Estas actividades permiten vivenciar el servicio, generar recordacion de

marca y construir relaciones a largo plazo con los usuarios.

3.5.5 Estrategia de politica de servicios

La politica de servicios del emprendimiento se basa en la estandarizacion de la
calidad, la atencién personalizada y el compromiso con la satisfaccion del cliente,
garantizando una experiencia coherente y consistente en cada punto de contacto. Esta politica

se estructura a partir de principios de excelencia, respeto, confianza y bienestar integral.

e Politica de atencidn y experiencia del cliente

El spa adopta un enfoque centrado en el cliente, donde cada usuario recibe una
asesoria previa personalizada para identificar sus necesidades fisicas y emocionales. El
servicio se presta bajo protocolos definidos que aseguran puntualidad, trato respetuoso,
confidencialidad y seguimiento posterior a la sesion, fortaleciendo la percepcion de

profesionalismo y cuidado.

e Politica de calidad y estandarizacion del servicio

Todos los servicios se ejecutan conforme a procedimientos técnicos establecidos,
garantizando uniformidad en la aplicacion de masajes, uso adecuado de insumos naturales y
cumplimiento de normas de bioseguridad. El personal es capacitado de manera continua para
asegurar el cumplimiento de los estandares de calidad y la correcta ejecucion de las técnicas

terapéuticas.

e Politica de gestion de quejas y satisfaccion



Sabai Spa implementa un sistema de recepcion y gestion de PQRS (peticiones, quejas,
reclamos y sugerencias), a través de canales digitales y presenciales. Las inconformidades
son atendidas de manera oportuna, con acciones correctivas orientadas a preservar la

confianza del cliente y mejorar continuamente el servicio.

e Politica de cancelaciones y reprogramaciones

Se establece una politica clara y transparente frente a cancelaciones y cambios de
citas, la cual se comunica previamente al cliente al momento de la reserva. Las
reprogramaciones se permiten con un minimo de antelacion definida, evitando afectaciones

operativas y fortaleciendo la responsabilidad compartida entre el cliente y la empresa.

e Politica de fidelizacion y relacionamiento

El spa promueve una politica de fidelizacion orientada a promover relaciones de largo
plazo con sus clientes, sustentada en estrategias de seguimiento posterior al servicio,
comunicacion personalizada y beneficios exclusivos para usuarios frecuentes. Estas acciones
permiten mantener un vinculo cercano y constante, fortaleciendo la confianza y la
satisfaccion del cliente. Asimismo, esta politica busca consolidar la lealtad, incrementar el
valor del cliente a lo largo del tiempo y reforzar la propuesta de bienestar integral que

caracteriza al spa.

4. Analisis técnico — operativo

El analisis técnico—operativo de Sabai Spa permite establecer la manera en que la
organizacion materializa su propuesta de valor, definiendo los procesos, recursos y
capacidades necesarios para la prestacion eficiente y consistente de los servicios de bienestar.
Este analisis responde al “cémo” de la operacion, asegurando que cada experiencia ofrecida

al cliente se desarrolle bajo estandares definidos de calidad y profesionalismo.



4.1 Ficha técnica del producto o servicio

La elaboracion de fichas técnicas para los productos y servicios ofrecidos por Sabai
Spa constituye un instrumento fundamental para la estandarizacion de los procesos operativos
y el aseguramiento de la calidad del servicio. Estas fichas permiten definir de manera clara y
sistematica las caracteristicas, procedimientos, insumos y condiciones de prestacion de cada
servicio, garantizando uniformidad en su ejecucion y coherencia con la propuesta de valor de
la organizacion.

La Tabla 7 presenta la Ficha Técnica del servicio de Masaje Sabai, un tratamiento
enfocado en desestresar, descansar y relajar y técnicas manuales disefiadas para estimular la
circulacion, aliviar tensiones musculares y potenciar la sensacion de bienestar integral del
cliente.

Tabla 7

Ficha para el servicio de Masaje Sabai

Ficha Técnica

Nombre del

servicio Masaje Sabai.

Objetivo Enfocado en desestresar, descansar y relajar.

Descripcion Masaje relajante, suave, neuro sedativo.

Duracion 45 minutos, 60 minutos, 90 minutos.

Area de

aplicacion Cuerpo completo (cabeza, cara, espalda, cuello, brazos, piernas y pies).

1 Camilla vestida, 1 taza de té con té, 1 kit de bioseguridad, 1mesa
armonizada, 1 tarro de un aceite ayurvédico limpia alba x 5 mL, 1 tarro
de un aceite ayurvédico x 20 mL, 2 recipiente de vidrio transparente, 1
pebetero, 3 aceites esenciales (menta, limoncillo y lavanda), 1 recipiente
grande con 1 pafio Scott doblado, 1 tetera con agua con 1 tisana de
manzanilla, ingresar 1 tarro de aceite ayurvedico adicional de cada uno si
lo llega a necesitar, 1 recipiente de barro con agua hasta la mitad con 1
cucharada sal marina, 1 gafas relajantes inalambricas, 1 recipiente con
Materiales e una toalla facial himeda doblada, 1 almohada media luna, 1 almohada
insumos para los pies y rodillas aromatizada, y 1 toalla grande doblada.



Ficha Técnica

1. Recepciodn del cliente: bienvenida en la recepcion, confirmacion del

servicio, entrega de agua, facturacion y espera en sala.

2. Presentacion de la esteticista: la esteticista se presenta, revisa la factura

y entrega el consentimiento informado para lectura y firma.

3. Ingreso al spa y preparacion del cliente: se entrega kit de bioseguridad,

se indican espacios para guardar pertenencias y se prepara la camilla con

té de cortesia.

4. Preparacion del espacio e insumos.

5. Seleccion de aceite por parte del cliente: explicacion de las

propiedades de los aceites esenciales, eleccion y preparacion de aceite

general.

6. Inicio del masaje (posicion supina — boca arriba): preparacion del

cliente con toalla y almohadas, aplicacion del aceite elegido, inicio del

circuito.

7. Continuacién del masaje (posicion prona — boca abajo): ajuste de

camilla y almohadas, repeticion del circuito de masaje, segin protocolo.

8. Cierre del servicio: limpieza de excesos de aceite con paiio tibio bajo

la toalla, cuidando la privacidad y comodidad del cliente.

9. Despedida y retroalimentacion: se informa que el servicio ha

finalizado, se entrega té o agua y QR para calificacion del servicio, se

acompaiia al cliente desde afuera, mientras se viste, y se acompafia a la

salida.

10. Cierre administrativo: firma de consentimiento final, y
Procedimiento  recomendacion de agendar proxima cita.

Personal

requerido 1 esteticista capacitada.

Normas de - Lavado de manos antes y después.

seguridad e - Desinfeccion de camilla y materiales.

higiene - Uso de productos hipoalergénicos.

Resultados

esperados Relajacion profunda, descanso y desastres.
Frecuencia

recomendada 1 vez por semana, segun necesidades del paciente.

Nota. Elaboracion propia.

En este contexto, la Tabla 8 presenta la Ficha Técnica del servicio de Masaje Sabai
Herbal, un tratamiento orientado al alivio del dolor localizado, la reduccion de la tension
muscular y el manejo del estrés.

Tabla 8

Ficha para el servicio de Masaje Sabai Herbal



Ficha Técnica

Nombre del
servicio
Objetivo
Descripcion
Duracion
Area de
aplicacion

Materiales e
insumos

Procedimiento
Personal
requerido

Masaje Sabai Herbal.

Enfocado en dolor localizado, tension muscular y estrés.
Masaje con estiramientos leves y digitopresion media.
45 minutos, 60 minutos, 90 minutos.

Cuerpo completo (cabeza, cara, espalda, cuello, brazos, piernas y pies).

1 Camilla vestida, 1 taza de té con te, 1 kit de bioseguridad, 1 mesa
armonizada, 1 tarro de un aceite ayurvédico limpia alba x 5 mL, 1 tarro
de un aceite ayurvédico x 20 mL, 2 recipiente de vidrio transparente, 1
pebetero, 3 aceites esenciales (menta, limoncillo y lavanda), 1 recipiente
grande con 1 pafio scott doblado, 1 tetera con agua con 1 tisana de
yerbabuena, ingresar 1 tarro de aceite ayurvédico adicional de cada uno
si lo llega a necesitar, 1 recipiente de barro con agua hasta la mitad con 1
cucharada sal marina, 1 gafas relajantes inalambricas, 1 recipiente con
una toalla facial humeda doblada, 1 almohada media luna, 1 almohada
para los pies y rodillas aromatizada, y 1 toalla grande doblada, 1
electroterapia portatil, 1 manta térmica localizada, pindas herbales, 1
maletin de piedras calientes.

1. Recepciodn del cliente: bienvenida en la recepcion, confirmacion del
servicio, entrega de agua, facturacion y espera en sala.

2. Presentacion de la esteticista: la esteticista se presenta, revisa la factura
y entrega el consentimiento informado para lectura y firma.

3. Ingreso al spa y preparacion del cliente: se entrega kit de bioseguridad,
se indican espacios para guardar pertenencias y se prepara la camilla con
té de cortesia.

4. Preparacion del espacio e insumos.

5. Seleccidn de aceite por parte del cliente: explicacion de las
propiedades de los aceites esenciales, eleccion y preparacion de aceite
general.

6. Inicio del masaje (posicidon supina — boca arriba): preparacion del
cliente con toalla y almohadas, aplicacion del aceite elegido, inicio del
circuito.

7. Continuacién del masaje (posicion prona — boca abajo): ajuste de
camilla y almohadas, repeticion del circuito de masaje, segin protocolo.
8. Cierre del servicio: limpieza de exceso de aceite con paiio tibio bajo la
toalla, cuidando la privacidad y comodidad del cliente.

9. Despedida y retroalimentacion: se informa que el servicio ha
finalizado, se entrega té o agua y QR para calificacion del servicio, se
acompana al cliente desde afuera, mientras se viste, y se acompana a la
salida.

10. Cierre administrativo: firma de consentimiento final, y
recomendacion de agendar proxima cita.

1 esteticista capacitada.




Ficha Técnica

Normas de - Lavado de manos antes y después.

seguridad e - Desinfeccion de camilla y materiales.

higiene - Uso de productos hipoalergénicos.

Resultados Mejora del dolor localizado, estrés, tensidn muscular.
esperados

Frecuencia

recomendada 1 vez por semana, seguin necesidades del paciente.

Nota. Elaboracién propia.

En esta linea, la Tabla 9 presenta la Ficha Técnica del servicio de Masaje Sabai Thai,
un tratamiento que combina elementos del masaje tradicional tailandés, NUAD Thai y el
enfoque caracteristico del Masaje Sabai. Su aplicacion integra acupresion, digitopresion de
intensidad alta, estiramientos profundos y movimientos de balanceo y compresion inspirados
en posturas de yoga.

Tabla 9

Ficha para el servicio de Masaje Sabai Thai

Ficha Técnica

Nombre del

servicio Masaje Sabai Thai.

Objetivo Enfocado en dolor localizado, tension muscular y estrés.
Es una combinacion de masaje Thai tradicional, NUAD Thai, y Masaje
Sabai. Combina acupresion, digitopresion alta en puntos especificos y
estiramientos profundos y movimientos de balanceo y compresion
similares a algunas posturas de yoga utilizando el peso del terapeuta, el
objetivo es trabajar sobre los “sen “o lineas energéticas del cuerpo lo que
permite un reordenamiento fisico y energético generando un estado de

Descripcion paz y conexion.

Duracion 60 minutos.

Area de

aplicacion Cuerpo completo (cabeza, cara, espalda, cuello, brazos, piernas y pies).

1 Camilla vestida, 1 taza de te con t&, 1 kit de bioseguridad, 1 mesa
armonizada, 1 tarro de un aceite ayurvédico limpia alba x 5 mL, 1 tarro
de un aceite ayurvédico x 20 mL, 2 recipiente de vidrio transparente, 1
pebetero, 3 aceites esenciales (menta, limoncillo y lavanda), 1 recipiente
grande con 1 pano Scott doblado, 1 tetera con agua con 1 tisana de
Materiales e yerbabuena, ingresar 1 tarro de aceite ayurvédico adicional de cada uno
insumos si lo llega a necesitar, 1 recipiente de barro con agua hasta la mitad con 1




Ficha Técnica

Procedimiento
Personal
requerido
Normas de
seguridad e
higiene
Resultados
esperados
Frecuencia
recomendada

cucharada sal marina, 1 gafas relajantes inalambricas, 1 recipiente con
una toalla facial himeda doblada, 1 almohada media luna, 1 almohada
para los pies y rodillas aromatizada, y 1 toalla grande doblada, 1
electroterapia portatil, 1 manta térmica localizada, pindas herbales, 1
maletin de piedras calientes, 1 cuenco tibetano.

1. Recepcion del cliente: bienvenida en la recepcion, confirmacion del
servicio, entrega de agua, facturacion y espera en sala.

2. Presentacion de la esteticista: la esteticista se presenta, revisa la factura
y entrega el consentimiento informado para lectura y firma.

3. Ingreso al spa y preparacion del cliente: se entrega kit de bioseguridad,
se indican espacios para guardar pertenencias y se prepara la camilla con
té de cortesia.

4. Preparacion del espacio e insumos.

5. Seleccioén de aceite por parte del cliente: explicacion de las
propiedades de los aceites esenciales, eleccion y preparacion de aceite
general.

6. Inicio del masaje (posicion supina — boca arriba): preparacion del
cliente con toalla y almohadas, aplicacion del aceite elegido, inicio del
circuito.

7. Continuacién del masaje (posicion prona — boca abajo): ajuste de
camilla y almohadas, repeticion del circuito de masaje, segin protocolo.
8. Cierre del servicio: limpieza de exceso de aceite con paiio tibio bajo la
toalla, cuidando la privacidad y comodidad del cliente.

9. Despedida y retroalimentacion: se informa que el servicio ha
finalizado, se entrega té o agua y QR para calificacion del servicio, se
acompana al cliente desde afuera, mientras se viste, y se acompana a la
salida.

10. Cierre administrativo: firma de consentimiento final, y
recomendacion de agendar proxima cita.

1 esteticista capacitada.

- Lavado de manos antes y después.

- Desinfeccion de camilla y materiales.

- Uso de productos hipoalergénicos.

Mejora de dolor localizado, tensién muscular, nudos, espasmos y
relajacion.

1 vez por semana, segun necesidades del paciente.

Nota. Elaboracion propia.

La Tabla 10 presenta la Ficha Técnica del servicio de Limpieza Facial Profunda, un

procedimiento orientado a la eliminacion de impurezas e imperfecciones de la piel,

favoreciendo su oxigenacion y ayudando a prevenir el envejecimiento prematuro.



Tabla 10

Ficha para el servicio de Limpieza Facial Profunda

Ficha Técnica

Nombre del
servicio

Objetivo

Descripcion
Duracion
Area de
aplicacion

Materiales e
insumos

Procedimiento

Limpieza Facial Profunda.

Ayuda a eliminar imperfecciones de la piel y mantenerla limpia y
oxigenada.

Hacerte una limpieza facial nos ayuda a eliminar impurezas de la piel
como acné, puntos negros, barros, espinillas, granos, manchas, cicatrices
y nos permite prevenir el envejecimiento prematuro de la piel, ademas de
mantener una piel limpia.

60 minutos.

Cara, cuello, escote

1 Camilla vestida, 1 taza de té con té, 1 kit de bioseguridad, 1 mesa
armonizada, desmaquillante 1 ml y agua micelar 1 ml + aceite facial
cardacur 2 ml para masaje recipiente de vidrio para llevar aceite -
pebetero para calentar aceite + tetera con agua - tisana de acuerdo al tipo
de piel + exfoliante facial (de acuerdo al tipo de piel , exfoliante de labios
lgr + 3 paiios, vapor + cepillo facial + tonico 2 ml de acuerdo al tipo de
piel + sacacomedones -servilletas -lanceta + mascarilla hidratante de
acuerdo al tipo de piel 5gr - alta frecuencia - + mascarilla 2 nutritiva de
acuerdo al tipo de piel Sgr + lampara led + suero para labios, sellante de
acuerdo al tipo de piel 2gr) con protector de acuerdo al tipo de piel 1 gr -
jarra para agua sucia - frasco con tapa para agua y termo con agua fria,
guantes, tapabocas, gafas de proteccion - 1 copito - gel de caléndula 2 gr
- ultrasonido, 1 gafas relajantes inalambricas, 1 almohada para los pies y
rodillas aromatizada.

1. Recepcion del cliente: bienvenida en la recepcion, confirmacion del
servicio, entrega de agua, facturacion y espera en sala.

2. Presentacion de la esteticista: la esteticista se presenta, revisa la factura
y entrega el consentimiento informado para lectura y firma.

3. Ingreso al spa y preparacion del cliente: se entrega kit de bioseguridad,
se indican espacios para guardar pertenencias y retirarse aretes, cadenas,
piercing, tiras de brasier, entregarles a las mujeres bata strapless y se
prepara la camilla con té de cortesia.

4. Preparacion del espacio e insumos segun protocolo de limpieza,
eleccion de mascarillas, tonico, aceite facial desmaquillante, suero para
labios, sellante, protector solar, copito, gel, y aparatologia: lampara led,
ultrasdnico, vapor, jarra inalambrica para calentar agua, gafas de
proteccion.

5. Inicio del servicio (posicion supina — boca arriba): preparacion del
cliente con toalla y almohadas, e inicid con higienizacion para limpiar
magquillaje.

6. Toma de foto: después de estar la piel sin maquillaje o algun producto
se procede a la toma de fotos para ver el antes y después y agrégalo a la




Ficha Técnica

historia clinica virtual como historial, y se continiia con el servicio segiin
protocolo.

7. Cierre del servicio: se termina el servicio con las tomas de fotos antes
de aplicar protector solar.

8. Despedida y retroalimentacion: se informa que el servicio ha
finalizado, se entrega té o agua y QR para calificacion del servicio, se
acompafia al cliente desde afuera, mientras se viste, y se acompaiia a la
salida.

9. Cierre administrativo: firma de consentimiento final, y recomendacion
de agendar préxima cita.

Personal

requerido 1 esteticista capacitada.

Normas de - Lavado de manos antes y después.

seguridad e - Desinfeccion de camilla y materiales.

higiene - Uso de productos hipoalergénicos.

Resultados

esperados Mejora de la calidad de la piel, piel limpia, nutrida y oxigenada.
Frecuencia

recomendada mensual o cada 3 meses, segun necesidades del paciente.

Nota. Elaboracién propia.

4.2 Descripcion del proceso de prestacion del servicio

El proceso de prestacion del servicio en Sabai Spa Tailandés se desarrolla de manera
estructurada y estandarizada, con el objetivo de garantizar seguridad, confianza, calidad y
satisfaccion del cliente en cada experiencia de bienestar.

Dicho proceso se apoya en protocolos técnicos definidos, una adecuada asignacion de
roles y el uso de insumos especializados acordes a cada tipo de tratamiento.

e Fase de recepcion y admision del cliente

El proceso inicia con la recepcion del cliente, donde se confirma el servicio adquirido,
se realiza el proceso de facturacion y se brinda una atencion inicial orientada al confort y la
relajacion. En esta etapa se ofrece una bebida de bienvenida y se indica al cliente el
procedimiento previo a la sesion, asegurando un ambiente de confianza y preparacion para el

servicio.



e Fase de valoracion y preparacion

Posteriormente, la esteticista asignada realiza la presentacion formal, verifica la
informacion del servicio y gestiona el consentimiento informado, el cual contiene la
descripcion general del tratamiento y las condiciones de prestacion. Asimismo, se entrega el
kit de bioseguridad y se orienta al cliente sobre el uso de la cabina, garantizando privacidad y
comodidad.

Durante esta fase se adecuan los insumos, se armoniza la cabina y se preparan los
elementos técnicos conforme al protocolo del servicio seleccionado, asegurando coherencia
con los estandares de calidad definidos por la organizacion.

e Fase de ejecucion del servicio

La ejecucion del servicio se realiza conforme a protocolos técnicos previamente
establecidos, los cuales contemplan la duracion, las técnicas terapéuticas, el uso de productos
naturales y el manejo adecuado del contacto corporal.

Los masajes y tratamientos ofrecidos por Sabai Spa se desarrollan bajo un enfoque
integral, combinando técnicas de relajacion, trabajo energético y cuidado muscular,
ajustandose a las necesidades especificas del cliente.

Cada servicio presenta variaciones técnicas seglin su enfoque, ya sea relajacion neuro
sedante, descanso muscular profundo, masaje tradicional tailandés o tratamientos faciales
especializados, manteniendo en todos los casos principios de continuidad del contacto,
comodidad del paciente y cuidado fisico-emocional.

e Fase de cierre y seguimiento

Una vez finalizado el servicio, se realiza el retiro controlado de los productos

utilizados, se acompaiia al cliente en el proceso de cambio y se le ofrece una bebida de cierre.

Posteriormente, se invita a realizar la evaluacion del servicio mediante canales digitales y se



promueve la reserva de una proxima sesion, fortaleciendo la relacion a largo plazo con el

cliente.

4.3 Diagrama de flujo del proceso

Con el proposito de estandarizar las actividades operativas y asegurar una correcta
ejecucion de los servicios, Sabai Spa incorpora herramientas visuales que permiten
comprender de manera clara y secuencial cada una de las etapas del proceso de atencion.

En la Figura 9 se presenta el diagrama de flujo del proceso de atencion al cliente en
Sabai Spa, el cual describe de forma detallada las decisiones, pasos y posibles rutas que
intervienen durante la prestacion de los servicios.

Este esquema permite identificar cada fase del proceso, desde el ingreso del cliente y
la recomendacion de tratamientos hasta la realizacion del servicio y el cierre operativo,

asegurando la correcta aplicacion de los lineamientos establecidos por la organizacion.



Figura 9

Diagrama de Flujo del Proceso de Atencion al Cliente en Sabai Spa

¢ Eicliente
quiere una
alternativa ?

Cormeom e

Nota. Elaboracion propia.

El cliente llega al
establecimiento

Por que
viene? l
Vienen por un servicio
Viene por un producto
Se da una asesoria
77777 -
r personalizada
|
[ j
|
| Recomendacion de
Sedaunaasesoria | | los servicios.
personalizada | |
| |
| |
|
| i cliente
[ ] selecciono un
| servicio?
Recomendacion de | |
los productos |
| | sl
| ! :
| st Se ofrece un producto
| | adicional
i ‘
| |
4 |
i
| |
| |
| | | [ ——— ¢El cliente esta
si interesado?
1 [
4 |
| No
Se ofrece un servicio |
adicional
| Proceder con el cobro
| del serviclo
|
|
| Hacer firmar el
| consentimiento
EiclienteestaN_ __ __ __ )

interesado?

=

Hacer el ingreso del
cliente

; l

Proceder con el cobro
del producto

Realizar el servicio
elegido por el cliente

- — —— —

—No—

Finalizar el proceso de venta efectuando el pago de los
productos o servicios adicionales solicitados por el cliente

!

Se programa de manera tentativa el proximo servicio o la
préxima compra del producto.

)

¢ El cliente quiere
una alternativa ?

oo



4.4 Caracteristicas de la tecnologia

A continuacion, se presentan las principales tecnologias empleadas para la prestacion

del servicio, destacando su funcion, aplicacion y aporte al bienestar del cliente. La

descripcion se muestra en la Tabla 11, donde se enfoca en los elementos relevantes para la

operacion y la experiencia del usuario.

Tabla 11

Resumen de principales tecnologias empleadas

Tecnologia Funcién principal

Aplicacion en el
servicio

Aporte al bienestar

Aplicacion de calor,
presion de aire y
vibracion controlada

Gafas relajantes
(presoterapia ocular)

Manta térmica .
Termoterapia corporal

general
Equipo de . Estimulacion eléctrica
electroterapia

. . . controlada
(gimnasia pasiva)
Kit de piedras Aplicacion de calor
calientes localizado

Calentador eléctrico Calentamiento de agua

plegable para terapias
Elilililz)pf;)e(cllelencia Estimulacion térmica
bipolar profunda

Vaporizador facial

o Emision de vapor
eléctrico

Cepillo de limpieza Limpieza profunda

facial mediante vibracion
Lampara LED Fototerapia con
terapéutica distintos colores
Equipo de oy

quipo ¢ . Emision de ondas
ultrasonido facial y

ultrasonicas
corporal

Sesiones de
relajacion y manejo
del estrés

Tratamientos de
relajacion y descanso

Tratamientos de

relajacion muscular y

activacion corporal

Masajes terapéuticos
y rituales de
relajacion
Preparacion de
tratamientos con
calor

Tratamientos faciales
y corporales

Limpieza y
preparacion facial

Rutinas de cuidado
facial

Tratamientos faciales

Tratamientos
estéticos y de
bienestar

Alivio de la fatiga
visual, relajacion
profunda y reduccion de
tension facial

Mejora de la circulacion,
relajacion muscular y
sensacion de confort

Reduccion de tension
muscular y mejora del
bienestar fisico

Relajacion muscular
profunda y equilibrio
energético

Apoyo a terapias
térmicas de forma segura

Mejora de la textura de
la piel y bienestar
estético

Apertura de poros y
relajacion facial
Higiene de la piel y
mejora de la apariencia

Mejora de la piel de
forma no invasiva

Estimulacion de tejidos
y relajacion localizada

Nota. Elaboracién propia.



4.5 Necesidades y requerimientos de acuerdo con la naturaleza del negocio

El presente apartado describe los requerimientos necesarios para la adecuada
prestacion de los servicios, considerando los equipos e instalaciones, la mano de obra
requerida, la materia prima utilizada y la identificacién de proveedores estratégicos, como
elementos clave para garantizar la calidad, eficiencia y sostenibilidad del modelo de negocio.

4.5.1 Equipo e instalaciones

Para la operacion de Sabai Spa se requiere la disposicion de equipos operativos
especializados y equipos tecnoldgicos complementarios, los cuales respaldan tanto la
prestacion directa de los servicios de spa como los procesos administrativos y de atencion al
cliente. Estos equipos se distribuyen estratégicamente por zonas para asegurar un uso
eficiente y seguro, conforme a los protocolos establecidos. A continuacion, equipos
operativos.
Tabla 12

Aparatologia para el servicio de spa

Nombre Cantidad Zona Funcion
Presoterapia Ocular 2 Cuarto Insumos Servicio Spa
Manta Térmica 2 Cuarto Insumos Masajes
Electroterapia 2 Cuarto Insumos Masajes
Maletin Piedras Calientes 1 salon Spa Masajes

Cuarto Insumos

Calentador Eléctrico Plegable 2 Servicio Spa
Alta Frecuencia 1 Cuarto Insumos Facial
Vaporizador Facial eléctrico 1 Cuarto Insumos Servicio Spa
Cepillo De Limpieza Facial 1 Cuarto Insumos Facial
Lampara Led 1 Cuarto Insumos Facial
Ultrasonido Facial Y Corporal 1 Salon Spa Servicio Spa

Nota. Elaboracién propia.



En la Tabla 13 se presenta los equipos complementarios para el funcionamiento del
emprendimiento, donde indica la lista de equipos como nombre, cantidad requerida, zona

operativa y su funcion.

Tabla 13

Equipos Complementarios para el funcionamiento del spa

Nombre Cantidad Zona Operativa Funcion
Recepcion, Oficina, Cuarto Administrativo, Operativo,
Computadores 3 Insumos Seguimiento
Impresora 1 Oficina Documentacion
Celular 1 Recepcion Servicio Al Cliente
Datafono 1 Recepcion Ventas
Bafle 2 Recepcion y Salon de Spa Ambientacion

Nota. Elaboracion propia.

Zonas operativas

El establecimiento cuenta con una recepcion destinada a la atencion al cliente, gestion
de reservas, pagos y ambientacion inicial del servicio; una oficina para actividades
administrativas, contables y documentales; un cuarto de insumos donde se realiza el
almacenamiento, control de inventarios, revision de agenda y custodia de equipos operativos;
y un salon de spa, area habilitada para la prestacion de servicios

4.5.2 Mano de obra requerida

En la Tabla 14 se detalla la mano de obra requerida para la operacion del
establecimiento, definida de acuerdo con la capacidad de atencion, la organizacion interna y

las necesidades del servicio.



Tabla 14

Mano de obra requerida operacional

Area Cargo

Cantidad

Funcion general

Gerente administrativo

Responsable de
recursos humanos

Administrativa Contador(a)

Auxiliar administrativo

y contable

Gerente comercial

Coordinador comercial

Comercial y

marketing Community manager
Disefiador de redes y
telemercadeo
Asesores comerciales
Supervisor

Operativa

Personal de aseo

Domiciliario

Esteticistas y auxiliares

1

Direccion general, control de
procesos y toma de decisiones

Gestion del personal y procesos
laborales

Control financiero, contable y
tributario

Apoyo operativo en procesos
administrativos y financieros

Planeacion y ejecucion de estrategias
comerciales

Seguimiento a ventas y cumplimiento
de metas

Gestion de redes sociales y
comunicacion digital

Disefio de contenidos y apoyo a
ventas

Atencion al cliente y cierre de ventas

Coordinacion del personal operativo
y control del servicio

Prestacion directa de los servicios de
bienestar

Mantenimiento de condiciones de
higiene del establecimiento

Entrega de productos y apoyo
logistico

Nota. Elaboracién propia.

4.5.3 Materia prima

La prestacion de los servicios requiere el uso de materia prima especializada,

compuesta por insumos naturales, elementos de apoyo operativo y materiales orientados a la

higiene y bioseguridad. A continuacion, se muestra la Tabla 15, donde est4 la lista de los



recursos que permiten garantizar la correcta ejecucion de los tratamientos, la experiencia del

cliente y el cumplimiento de los protocolos del servicio.

Tabla 15

Analisis de materia prima necesaria

Elemento Categoria Uso dentro del servicio Funcion principal
Aceit édi D .,
(hcril if Zﬁ])iweigﬁz Insumos Aplicacion directa en Relajacion muscular y
baser)) y principales masajes y tratamientos  equilibrio corporal
Aceites esenciales Insumos Aromaterapia y rituales  Estimulacion sensorial y
(menta, limoncillo, principales de bienestar reduccion del estrés
lavanda)
Tisanas herbales Insumos Atencion previa o Relajacion y bienestar
principales posterior al tratamiento  general
Elementos de Insumos Ritual de inicio y cierre  Sensacion de limpieza y
purificacion (sal principales del servicio armonizacion
marina)
. . icl 1san A rati
Tazas de té¢ y Menaje y apoyo Servicio Qe t sanas y POYo ope ativo Y
recipientes de vidrio preparacion de insumos ~ experiencia del cliente
Pebeteros y teteras Menaje y apoyo leusmn. (,16 aromas y Amblg ntaglon y o
preparacion de infusiones experiencia sensorial
] . . tel fort, higi
Lenceria de camillay Menaje y apoyo Uso dt}ran © 108 Confort, gleney
toallas tratamientos soporte fisico
. Posicionamiento del Comodidad y relajacion
Almohadas Menaje y apoyo .. y el
erponémicas cliente corporal
. . Complemento del Profundizacién de la
Gafas relajantes y Menaje y apoyo . o .
mesas armonizadas tratamiento experiencia de relajacion
. . . Higiene y Atencion al cliente Prevencion de riesgos y
Kit . y o o
désig}fagizzegundad bioseguridad  durante el servicio control sanitario
Pafios reutilizables Higiene y Limpieza y retiro de Higiene del cliente y del
toallas faciales y bioseguridad  productos area de trabajo
.. . Higiene y Manejo de insumos Organizacion y control
R t 1 ) ;
CCIPICTES auxitares bioseguridad  usados del proceso

para limpieza

Nota. Elaboracién propia.



4.5.4 Identificacion de proveedores y cotizaciones

Para garantizar la continuidad operativa y la seguridad del cliente, Sabai Spa ha

identificado proveedores confiables para el suministro de insumos de servicio, productos de

aseo y productos naturales destinados a la tienda naturista. Todos los productos utilizados

cuentan el correspondiente registro sanitario otorgado por el Instituto Nacional de Vigilancia

de Medicamentos y Alimentos (INVIMA), lo cual asegura el cumplimiento de las normativas

legales y sanitarias vigentes y garantiza que no representan riesgo para la salud de los

consumidores.

En la Tabla 16 se detalla el analisis de insumos necesarios para la prestacion del

servicio.

Tabla 16

Analisis de insumos para el servicio

Nombre Insumo Referencia Laboratorio Cantidad Costo

Aceite Ayurvédico

Limpia Alba Lippia Alba Orange Loséanika X250ml $49,000

Aceite Ayurvédico Aceite Mineral San Jorge X1L $58,000

Aceite Esencial Menta Natural Olis Menta Losanika X10ml $20,000

Aceite Esencial

Limoncillo Natural Olis Limoncillo  Losanika X10ml $20,000

Aceite Esencial

Lavanda Natural Olis Lavanda Losanika X10ml $25,000
Pano Reutilizable

Pafio Scott Duramax DI X50 Un $7,950

Tisana De Manzanilla Tisana De Manzanilla D1 X20 Un $5,000
Leche Limpiadora

Desmagquillante Hidratante Losanika X250gr $42,000
Limpiadora Humectante

Agua Micelar Enjuagable Loséanika X270gr $63,000

Aceite Facial Cardacur Cardacur Losanika X250ml $37,000
Exfoliante De Café, Aloe

Exfoliante Facial Y Miel Losénika X250gr $60,000

Serum Labios

(Exfoliante) Exfoliante De Labios Highealing X25gr $10,000.00
Toallas Humedad Little

Pafitos Himedos Angels DI X72 Un $3,850




Nombre Insumo Referencia Laboratorio Cantidad Costo
Tonico Equilibrante E
Hidratante Cypress y Tea
Toénico Facial Tree Losanika X250ml $44,000
Servilletas Servilleta Cortada Rendy D1 X200 Un $2,200
Lanceta Blood Lancets Saluti X200 Un $68,000
Mascarilla Hidratante Mask-Serum Vitamina Ce Losanika X200gr $70,000
Simil Care Post-
Sellante Treatment Simildiet X300ml $390,000
Spf 30 Aloe Y Caléndula
Antioxidante Pantalla
Protector Solar Solar Losanika X 60 Gr $78,000
Guantes Guantes De Nitrilo Saluti X100 Uni  $22,083
Tapabocas Tapabocas Con Elastico ~ Saluti X50 Un $7,603
Copito Copitos Little Angels D1 X100 Un $2,450
caléndula Cedro Gel With
Gel Caléndula Bixa Orellana Loséanika X480gr $46,000

Nota. Elaboracion propia.

En la Tabla 17 se presenta los insumos necesarios para mantener la higiene y limpieza

del establecimiento.

Tabla 17

Analisis de insumos de aseo

Nombre del Insumo Tienda Cantidad Precio Costo
Jabon De Barra Liquido Brilla King DI X1 Litro $4,450
Ambientador De Lenceria Hosh DI X150ml $4,300
Bolsa Blanca Papelera Tidy House DI X30 Un $2,200
Cera Auto brillante King D1 X1 Litro $7,990
Esponja Multiusos Tidy House D1 X3 Un $1,900
Guantes Domestico Tidy House D1 X2 Uni $5,000
Limpiador Bicarbonato Brilla King DI X1 Litro $2,650
Varsol Emulsionado Brilla King DI X800ml $5,990

Nota. Elaboracion propia.

En la Tabla 18 se describe los productos naturales seleccionados para la venta,

aprovechando los beneficios para la venta y el bienestar.



Tabla 18

Analisis de los productos naturales

Nombre del Producto Referencia Laboratorio Unidad Costo
Colageno Hidrolizado Piel, Huesos Y
Marino Articulaciones Megtimax X800gr $48,000
Healthy
Nad + Con Resveratrol Anti-edad América X100 Caps $70,000
Insomnio Y Salud
Citrato De Magnesio Cardiovascular Satibo X100 Caps $35,000
Omega 3 Epa + Dha Salud Cardiovascular ~ Biopronat X100 Soft $45,000

Nota. Elaboracion propia basado en inventario de productos naturales para la venta.

Los proveedores seleccionados corresponden a laboratorios y marcas reconocidas en
el mercado, especializados en la fabricacion de suplementos, productos ayurvédicos,
dermocosméticos y articulos de medicina alternativa, los cuales respaldan tanto la prestacion
del servicio como la comercializacion de productos complementarios.

4.6 Capacidad instalada

La capacidad instalada permite analizar la capacidad real del emprendimiento para
atender la demanda actual del mercado con los recursos fisicos y humanos disponibles. Este
analisis facilita evaluar si la infraestructura, el personal y los horarios de operacién permiten
una prestacion eficiente y continua del servicio.

Capacidad instalada del spa

En cuanto a la infraestructura del spa, el establecimiento cuenta con dos cabinas de
atencion, cada una equipada con una camilla, lo que permite la atencion simultanea de hasta
dos clientes, ya sea de forma individual o en pareja.

El horario de operacion del spa se establece de 9:00 a.m. a 7:00 p.m., lo que
representa 10 horas diarias de atencion. En relacion con el recurso humano, se contempla una

hora de almuerzo obligatoria para el personal operativo, asi como pausas activas de 10 a 15



minutos en la jornada de la manana y la tarde, en cumplimiento de las condiciones de
bienestar laboral.

El tiempo promedio de atencion por cliente es de 90 minutos, considerando los
protocolos técnicos minimos del servicio. Bajo estas condiciones, se establecen
aproximadamente cuatro ciclos de atencidn diarios por cabina, permitiendo atender de
manera simultanea a dos clientes. Para garantizar la operacion durante toda la jornada laboral,
se requiere la presencia de dos esteticistas, quienes permiten cubrir la atencidon continua sin
afectar la calidad del servicio.

De acuerdo con la combinacion de servicios ofrecidos, con duraciones de 45, 60 y 90
minutos, la capacidad operativa diaria del spa se estima entre 6 y 8 servicios. Este rango
depende de la programacion de reservas y de los tiempos requeridos para la preparacion y
alistamiento entre cada sesion.

Capacidad instalada de la tienda naturista

La tienda naturista opera de manera independiente al flujo de clientes del spa,
permitiendo la atencion continua y simultanea de clientes presenciales y digitales. La
comercializacion se realiza tanto en el punto fisico como a través de redes sociales, con
apoyo en servicios de domicilios y envios a nivel nacional.

La capacidad operativa de la tienda se optimiza mediante una adecuada rotacion de
inventarios, lo que permite atender un flujo constante de ventas, siendo los canales digitales

una fuente relevante de ingresos complementarios.

4.7 Manejo de inventarios

El manejo de inventarios en Sabai Spa constituye un elemento estratégico para evitar
interrupciones en la prestacion del servicio y garantizar que los productos comercializados

cumplan con la normativa sanitaria vigente. El sistema de control se divide en inventario para



la prestacion de servicios de spa e inventario de mercancia para la venta de productos
naturales.

El inventario para la prestacion de servicios del spa estd conformado por los insumos
necesarios para la ejecucion de los protocolos de servicio, los cuales se asignan de acuerdo

con el tipo de tratamiento realizado. Su control permite asegurar la disponibilidad permanente

de materiales, optimizar costos y mantener estandares de calidad.

Tabla 19

Manejo de inventario con cantidad y referencia

Servicio Cant Insumo Referencia
Aceite Ayurvedico
2 Limpia Alba Lippia Alba Orange

Masaje Sabai
Masaje Sabai
Herbal

Masaje Sabai Thai

1ml

1ml
2ml

lgr

Limpieza Facial
Profunda

2ml

Sgr
2gr

2 Aceite Ayurvedico

2 Aceite Esencial Menta
Aceite Esencial
2 Limoncillo

2 Aceite Esencial Lavanda

1 Pafio Scott
1 Tisana De Manzanilla

Desmaquillante

Agua Micelar

Aceite Facial Cardacur

1 Tisana

Exfoliante Facial

Serum Labios
(Exfoliante)

3 Panitos Hamedos

Tonico Facial
Servilletas

1 Lanceta
Mascarilla Hidratante
Sellante

Aceite Mineral
Natural Olis Menta

Natural Olis Limoncillo
Natural Olis Lavanda

Pafio Reutilizable Duramax
Tisana De Manzanilla

Leche Limpiadora Hidratante

Limpiadora Humectante Enjuagable

Cardacur
Tisana De Manzanilla

Exfoliante De Café, Aloe Y Miel
Exfoliante De Labios
Toallas Humedad Little Angels

Tonico Equilibrante E Hidratante
Cypress y Tea Tree

Servilleta Cortada Rendy
Blood Lancets
Mask-Serum Vitamina Ce
Simil Care Post-Treatment




Servicio Cant Insumo

Referencia

lgr Protector Solar
2 Guantes
1 Tapabocas
1 Copito

2gr Gel caléndula

Spf 30 Aloe Y Caléndula
Antioxidante Pantalla Solar

Guantes De Nitrilo
Tapabocas Con Elastico
Copitos Little Angels

caléndula Cedro Gel With Bixa
Orellana

Nota. Elaboracién propia.

El inventario de la tienda naturista esta conformado por productos de alta rotacion,

destinados al consumidor final. Estos productos son de origen nacional y cuentan con registro

sanitario INVIMA, lo cual garantiza su idoneidad para el consumo y el cumplimiento de las

disposiciones legales.

La gestion de este inventario se orienta a mantener niveles 0ptimos de stock, reducir

riesgos de vencimiento y asegurar la disponibilidad permanente de los productos mas

demandados por los clientes.
Tabla 20

Manejo de inventario de productos naturales

Costo unitario  Precio de

Producto Cantidad Laboratorio Unidad .
estimado venta
Colageno hidrolizado ¢ Megtimax 800 gr 48.000 68.000
marino

NAD + con 6 Hea,lthy , 100 70.000 90.000

resveratrol América capsulas
Citrato de magnesio 6 Satibo . 100 35.000 48.000

capsulas

Omega 3 EPA + . 100

DHA 6 Biopronat softgels 45.000 65.000

Nota. Elaboracién propia.



4.8 Ubicacion de la empresa
Sabai Spa Tailandés y Tienda Naturista se encuentra ubicada en la ciudad de Cali-
Colombia, en el Barrio Ciudad Jardin, al sur de la ciudad, en la Calle 16N- 100a-65 en el
centro comercial Pasaje Ciudad Jardin 1, piso 2, Local 37. Esta ubicacion ofrece ventajas
estratégicas asociadas a la accesibilidad, el perfil socioeconémico del sector y la cercania a

clientes potenciales alineados con la propuesta de bienestar integral del negocio.

4.9 Diseiio y distribucion de planta y oficinas

El disefio y la distribucién de la planta fisica de Sabai Spa constituyen un elemento
estratégico para garantizar la eficiencia operativa, la calidad en la prestacion del servicio y la
sostenibilidad del negocio. La organizacion del espacio ha sido bajo criterios de
funcionalidad, experiencia del cliente y cumplimiento de la normativa vigente en materia de
bioseguridad y salud publica.

Desde la perspectiva de la experiencia del cliente, la disposicion de las areas permite
una transicion progresiva entre el entorno externo y un ambiente de calma, relajacion y
bienestar, acorde con el enfoque del spa.

En la Figura 11 se presenta la distribucion fisica del spa, donde se observa la
ubicacion de cada una de las areas funcionales. El establecimiento estd conformado por cinco
zonas principales: la recepcion, el consultorio, la oficina administrativa, el cuarto de insumos
y la zona de spa.

La distribucion de estas areas se presenta en el plano de la planta fisica de Sabai Spa,
el cual permite visualizar la organizacion del espacio y la relacion funcional entre las distintas
zonas, evidenciando una disposicion orientada a la eficiencia, el bienestar del cliente y el

correcto funcionamiento del negocio.



Figura 11
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Nota. Elaboracién propia.

5. Analisis administrativo y legal
Este apartado enmarca la organizacion y la formalizacion del emprendimiento de
Sabai Spa Tailandés y Tienda Naturista para asegurar una operacion eficiente, trazable y
conforme a la normativa. Se presentan, de manera articulada con los objetivos del proyecto,
la estructura organizacional, la relacién de cargos y funciones y los aspectos legales y de
constitucion, como pilares que respaldan la calidad del servicio, la gestion del riesgo y la

sostenibilidad del negocio.



5.1 Estructura Organizacional

La estructura organizacional de Sabai Spa Tailandés y Tienda Naturista se ha
disefiado de manera funcional, permitiendo una adecuada division del trabajo, una
comunicacion eficiente entre areas y una clara asignacion de responsabilidades. La
organizacion se estructura en tres areas principales: administrativa, comercial y marketing y
operativa, las cuales trabajan de forma articulada para el cumplimiento de los objetivos
estratégicos del establecimiento.

En la Figura 12 se presenta el organigrama general de Sabai Spa Tailandés y Tienda
Naturista, el cual refleja la estructura funcional previamente descrita. Este esquema permite
visualizar las relaciones jerarquicas, los niveles de autoridad y los flujos basicos de

comunicacion entre las diferentes areas del establecimiento.

Figura 12

Organigrama organizacional
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Nota. Elaboracién propia.



5.2 Relacion de cargos y funciones

La siguiente relacion presenta los cargos definidos para la operacion del
establecimiento, organizados por area funcional. Para cada cargo se describen de forma
sintética el perfil requerido y las funciones principales, con el fin de facilitar la comprension
de la estructura organizacional.

A continuacion, en la Tabla 21, se describen los cargos definidos, el perfil requerido
para cada uno y sus funciones principales, con el propdsito de facilitar la comprension de la
estructura operativa del establecimiento.

Tabla 21

Personal del area administrativa

Cargo Perfil Funciones principales

Planeacion estratégica, control de costos,
Profesional con capacidad  supervision financiera, revision de

Gerente . ., e . . ..
.. . de direccion, analisis y toma inventarios, seguimiento de metas,
administrativo .. L . .
de decisiones estratégicas.  evaluacion de oportunidades de
crecimiento.
. . Seleccion y contratacion, capacitacion
Profesional en gestion del ooeony . > ¢ap ’
Responsable de analisis de necesidades actuales y futuras,
talento humano y . . .
RRHH . ., L evaluacion de infraestructura, gestion de
planificacion organizacional. .
permisos y cronogramas.
Profesional en contaduria ~ Control contable, elaboracion de estados
Contadora con conocimiento normativo financieros, impuestos, analisis de
y tributario. rentabilidad, asesoria fiscal.
o L . Registro contable, apoyo presupuestal
Auxiliar Técnico o tecndlogo con SCBISHIO ¢ )1, apOYyO presup ’
. . o iy liquidacion de impuestos, control de
administrativoy  habilidades numéricas y . . ., .
o inventarios, elaboracion de informes y
contable analiticas.

archivo documental.

. Limpieza, desinfeccion, manejo de
Persona con conocimiento

Personal de aseo . . ., residuos, reposicion de insumos y reporte
en limpieza y desinfeccion.
de novedades.

Nota. Elaboracién propia.
En la Tabla 22 se muestra el personal que integra el area comercial y de marketing.

Esta tabla expone los cargos establecidos, los perfiles asociados y las funciones



Tabla 22

Personal del area administrativa

Cargo Perfil Funciones principales
. L Definicion de estrategias de venta,
Profesional con experienciaen .. .
Gerente . X analisis de resultados, control de
s liderazgo comercial y o .
comercial . L. presupuestos, seguimiento al equipo
planeacion estratégica. .
comercial.
. . Supervision de asesores, cumplimiento de
Coordinador Gestor de equipos de ventas y P o > cump
. . . metas, seguimiento de indicadores, apoyo
comercial relaciones con clientes. :
a eventos promocionales.
. Profesional en marketing Gestion de redes sociales, analisis de
Community . ., L - s
digital y gestion de métricas, creacion de contenido, informes
manager : .
comunidades. de resultados y propuestas de mejora.

Disefiador de
redes

Comunicador visual con
experiencia digital.

Asesor de redes y Perfil comercial con

telemercadeo

Asesores
comerciales

habilidades de comunicacion.

Perfil orientado a ventas y
servicio al cliente.

Disefio de piezas publicitarias,
programacion de contenidos, apoyo
grafico a campafias comerciales.

Contacto con clientes, gestion de bases de

datos, seguimiento por canales digitales y
CRM.

Asesoria, prospeccion, cierre de ventas,
fidelizacion, informes de gestion.

Nota. Elaboracion propia.

La Tabla 23 se presenta el personal asignado al area operativa del spa. Alli se detallan

las funciones clave relacionadas con la prestacion de servicios y la coordinacion operativa.

Tabla 23

Personal del area operativa

Cargo Perfil Funciones principales
Profesional con liderazgo Coordinacion de servicios, control de
Supervisor operativo y conocimiento del calidad, gestion de inventarios, atencion al
sector spa. cliente y seguimiento de resultados.
Esteticistas Personal operativo con Atencion al cliente, valoracion, prestacion de
- Y orientacién al servicio y servicios, registro de informacion,
auxiliares N
ventas. fidelizacion y recompra.
Persona responsable con Entrega de productos, gestion de rutas,
Domiciliario  conocimiento de rutas y cobros, manejo de incidencias y cuidado del
atencion al cliente. vehiculo.

Nota. Elaboracion propia.



5.3 Aspectos legales y constitucion de la empresa

La empresa se constituye juridicamente bajo la figura de persona natural comerciante,
cumpliendo con las disposiciones del Codigo de Comercio Colombiano. En particular, el
articulo 19 del Decreto 410 de 1971 establece la obligacion de toda persona que ejerza
actividades mercantiles de inscribirse en el Registro Mercantil, asi como de registrar los actos
y documentos frente a los cuales la ley exija dicha formalidad. De acuerdo con esta
normativa, el establecimiento cuenta con matricula mercantil y certificado de registro ante la
Cémara de Comercio, lo cual legitima su funcionamiento dentro del marco legal comercial
vigente (Decreto 410 de 1971, art. 19; Ley 232 de 1995).

La titularidad del establecimiento recae sobre Camila Andrea Vidarte Gallego, quien
actia bajo la modalidad de persona natural comerciante, lo que permite una administracion
directa del negocio y facilita la responsabilidad personal sobre la operacion. Esta forma
societaria se encuentra regulada por el Codigo de Comercio y se enmarca ademas dentro de
los requisitos de funcionamiento establecidos por la Ley 1801 de 2016, que dispone
lineamientos relacionados con la seguridad, convivencia y control administrativo de
establecimientos abiertos al publico (Ley 1801 de 2016; Alcaldia de Santiago de Cali,
normativa local).

En materia fiscal, la empresa cumple con la obligacion de inscripcion en el Registro
Unico Tributario (RUT), conforme al articulo 555-2 del Estatuto Tributario, el cual determina
que este registro constituye el inico mecanismo oficial para la identificacion, ubicacion y
clasificacion de los contribuyentes. Esta inscripcion es indispensable para el desarrollo de
cualquier actividad econdmica formal en Colombia (Estatuto Tributario, art. 555-2).

Por otra parte, el establecimiento cuenta con el correspondiente Concepto de Uso de
Suelo, exigencia derivada de la Ley 388 de 1997, la cual regula el ordenamiento territorial y

establece la competencia de los municipios para determinar los usos permitidos.



En cuanto a la idoneidad profesional del personal, la empresa se rige por la Ley 711
de 2001, normativa que regula el ejercicio profesional de la Cosmetologia y establece los
requisitos formales para la prestacion de servicios faciales y corporales. En cumplimiento de
esta ley, el personal asistencial cuenta con la formacion académica requerida, certificaciones
vigentes y acreditacion profesional correspondiente (Ley 711 de 2001).

Respecto a las normas de bioseguridad, el establecimiento implementa protocolos de
limpieza, desinfeccion y esterilizacion siguiendo los lineamientos establecidos en la
Resolucion 2263 de 2004, la cual regula los procedimientos minimos obligatorios para
servicios de estética. Asimismo, la empresa gestiona la inscripcion de sus protocolos
mediante el formulario técnico MMDS01.03.06.18. P06.F01, exigido por las entidades
territoriales de salud (Resolucion 2263 de 2004; Secretaria de Salud del Valle del Cauca).

La tienda naturista adscrita al establecimiento desarrolla exclusivamente actividades
de expendio al por menor de productos preenvasados permitidos por la normativa sanitaria,
entre ellos suplementos dietarios (p. €j., colageno), productos Fito terapéuticos de venta libre,
cosméticos, asi como alimentos orgénicos, tés e infusiones debidamente empacados y
etiquetados. Esta operacion se ajusta a la Resolucion 126 de 2009 del entonces Ministerio de
la Proteccion Social, modificada por la Resolucion 662 de 2011, que define y regula las
condiciones esenciales para la apertura, funcionamiento, vigilancia y control sanitario de las

tiendas naturistas.

6. Analisis economico — financiero

Este aparatado presenta la evaluacion econdmica y financiera del proyecto, con el fin
de determinar la viabilidad, sostenibilidad y rentabilidad en el tiempo. Se analiza las

proyecciones de ingresos, costos, inversiones y resultados financieros esperados.



6.1 Politicas asociadas a los aspectos financieros

Se establecieron las politicas que orientan la gestion financiera del proyecto, a
continuacion, en la Tabla 24, se presentan las politicas financieras definidas para el proyecto.
En ella se consolidan los lineamientos relacionados con las condiciones de recaudo, manejo
de inventarios, estructura de pagos, obligaciones laborales y tributarias, asi como la

composicion del capital aportado por los socios.

Tabla 24

Tabla de politicas aplicadas en el spa

Politica Parametro Detalle
Recaudo de ventas Estructura ~ 80% contado; 20% a 30 dias (promedio: 6 dias)
Inventarios Horizonte 0 dias para producto terminado, materias primas y
proceso
Pagos a 80% contado; 10% a 30 dias; 10% (promedio: 15
Estructura .
proveedores dias)
Pago otros Estructura ~ 50% contado; 50% a 30 dias (promedio: 15 dias)
costos/gastos
Prestaciones . Cesantias 8,33%; Primas 8,33%; Vacaciones 4,17%;
. Porcentajes . o
sociales Intereses cesantias 12%

Salud 12,5% (8,5% empresa; 4% empleado); Pension
Parafiscales Porcentajes  16% (12% empresa; 4% empleado); Caja
compensacion 4% empresa.

Porcentajes y Renta 35% util. Al; ICA 0,77% sobre ventas; [IVA

Impuestos base ventas/compras 0%
Reservas Legal 10% sobre utilidad neta
Financiacion Aportes Socio 1: 90%; Socio 2: 10% (Total $90.000.000)

Nota. Elaboracién propia.

6.2 Proyeccion de ventas en unidades
Se estiman las ventas proyectadas del servicio en términos de cantidad de sesiones,

valor en pesos y flujo de recaudo mensual, considerando la demanda estimada y el

comportamiento del mercado objetivo.



La Tabla 1 presenta la distribucion mensual de las ventas proyectadas en unidades

para cada uno de los servicios y productos del portafolio. Se observa un comportamiento

estacional moderado, con variaciones que responden tanto a la demanda esperada como a los

patrones de consumo del mercado objetivo.

Tabla 25

Presupuesto mensual de ventas en unidades (2025)

PRODUCTO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto
Masaje Sabai 50 40 40 40 50 40 40 30
Masaje S. Herbal 40 30 30 30 50 30 30 30
Masaje S. Thai 40 30 25 20 25 20 20 20
Limpieza Facial Profunda 30 30 20 20 30 30 20 30
Colageno Hidrolizado Marino 40 30 30 30 30 30 30 30
Nad + Con Resveratrol 30 30 30 25 25 30 20 20
Citrato De Magnesio 20 20 20 15 20 15 15 15
Omega 3 Epa + Dha 15 15 15 15 20 15 15 15
TOTAL 265 225 210 195 250 210 190 190
PRODUCTO Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total, Aiho
Masaje Sabai 50 30 40 50 500
Masaje S. Herbal 50 20 50 50 440
Masaje S. Thai 40 20 30 40 330
Limpieza Facial Profunda 30 20 30 20 310
Colageno Hidrolizado Marino 30 30 30 30 370
Nad + Con Resveratrol 30 20 30 30 320
Citrato De Magnesio 20 15 15 15 205
Omega 3 Epa + Dha 20 20 20 20 205
TOTAL 270 175 245 255 2.680

Nota. Elaboracién propia.

La Tabla 26 proyecta el crecimiento anual de las ventas por producto durante el

periodo 2025 al 2034. Se evidencia una tendencia de crecimiento sostenido, con incrementos



que oscilan entre 2,56 % y 15,73 % anual. Este comportamiento positivo sugiere un escenario

de mayor posicionamiento del spa y un aumento progresivo en la demanda de servicios de

bienestar y suplementacion.

Tabla 26

Presupuesto anual de ventas en unidades por productos (2025-2034)

PRODUCTO 2.025 2.026 2.027 2.028 2.029 2.030
Masaje Sabai 500 525 567 624 699 803
Masaje S. Herbal 440 449 458 481 519 571
Masaje S. Thai 330 337 343 360 389 428
Limpieza Facial Profunda 310 316 323 339 366 402
Colageno Hidrolizado Marino 370 377 385 404 437 480
Nad + Con Resveratrol 320 326 333 350 378 415
Citrato De Magnesio 205 209 213 224 242 266
Omega 3 Epa + Dha 205 209 213 224 242 266
TOTAL 2.680 2.749 2.835 3.005 3.271 3.633
Incremento anual Total 2,56% 3,15% 6,00% 8,83% 11,07%
PRODUCTO 2.031 2.032 2.033 2.034
Masaje Sabai 924 1.062 1.222 1.442
Masaje S. Herbal 628 691 760 874
Masaje S. Thai 471 518 570 656
Limpieza Facial Profunda 443 487 535 616
Colageno Hidrolizado Marino 528 581 639 735
Nad + Con Resveratrol 457 503 553 636
Citrato De Magnesio 293 322 354 407
Omega 3 Epa + Dha 293 322 354 407
TOTAL 4.036 4.486 4.987 5.772
Incremento anual Total 11,11% 11,14% 11,18% 15,73%

Nota. Elaboracién propia.

La Tabla 27 detalla el comportamiento mensual de los ingresos en pesos generados

por cada servicio y producto durante 2025. Se observa un patron similar al de las unidades

vendidas, donde septiembre se posiciona como el mes de mayor recaudo ($41.000.000) y

octubre como el de menor ingreso ($23.360.000).



Tabla 27

Ingresos mensual de ventas por productos en pesos (2025)

Enero Febrero Marzo Abril

Masaje Sabai 7.500.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000
Masaje S. Herbal 8.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000
Masaje S. Thai 12.000.000 9.000.000 7.500.000 6.000.000
Limpieza Facial Profunda 4.500.000 4.500.000 3.000.000 3.000.000
Colageno Hidrolizado Marino 2.720.000 2.040.000 2.040.000 2.040.000
Nad + Con Resveratrol 2.700.000 2.700.000 2.700.000 2.250.000
Citrato De Magnesio 960.000 960.000 960.000 720.000
Omega 3 Epa + Dha 975.000 975.000 975.000 975.000
TOTAL 39.355.000 32.175.000 29.175.000 26.985.000

Mayo Junio Julio Agosto

Masaje Sabai 7.500.000 6.000.000 6.000.000 4.500.000
Masaje S. Herbal 10.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000
Masaje S. Thai 7.500.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000
Limpieza Facial Profunda 4.500.000 4.500.000 3.000.000 4.500.000
Colageno Hidrolizado Marino 2.040.000 2.040.000 2.040.000 2.040.000
Nad + Con Resveratrol 2.250.000 2.700.000 1.800.000 1.800.000
Citrato De Magnesio 960.000 720.000 720.000 720.000
Omega 3 Epa + Dha 1.300.000 975.000 975.000 975.000
TOTAL 36.050.000 28.935.000 26.535.000 26.535.000
Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre

Masaje Sabai 7.500.000 4.500.000 6.000.000 7.500.000
Masaje S. Herbal 10.000.000 4.000.000  10.000.000  10.000.000
Masaje S. Thai 12.000.000 6.000.000 9.000.000  12.000.000
Limpieza Facial Profunda 4.500.000 3.000.000 4.500.000 3.000.000
Colageno Hidrolizado Marino 2.040.000 2.040.000 2.040.000 2.040.000
Nad + Con Resveratrol 2.700.000 1.800.000 2.700.000 2.700.000
Citrato De Magnesio 960.000 720.000 720.000 720.000
Omega 3 Epa + Dha 1.300.000 1.300.000 1.300.000 1.300.000
TOTAL 41.000.000  23.360.000 36.260.000 39.260.000

Nota. Elaboracién propia.



La Tabla 28 presenta un resumen general de las proyecciones de ventas y recaudos del
proyecto Saba Spa Tailandés. En ella se retinen los datos més importantes del primer afio de
operacion (2025), como el total de ventas, recaudos totales, mes con mayores unidades y mes
con menores unidades. Ademads, se muestra como se espera que crezcan las ventas entre 2026
y 2034, lo cual permite visualizar la tendencia positiva del negocio a mediano y largo plazo.
Para consultar la informacion completa, con los datos detallados por producto, mes y afio

incluyendo precios, estacionalidad y supuestos de crecimiento.

Tabla 28

Proyecciones de ventas y recaudos

Indicador Valor
Ventas totales 2025 (unidades) 2.680
Ventas totales 2025 (pesos) $385,625.000
Recaudos totales 2025 $377,773.000
Mes con mayores unidades Septiembre (270 u)
Mes con menores unidades Octubre (175 u)
Mes mas alto en pesos Septiembre ($41.000.000)
Mes mas bajo en pesos Octubre ($23.535.000)

(2026)2.56%, (2027) 3.15%, (2028) 6.0%, (2029)
Crecimiento por afio total (2026 al 2034) 8.83%, (2030) 11.07%, (2031) 11.11%, (2032)
11.14%, (2033) 11.18%, (2034)15.73%

Nota. Elaboracion propia.

6.3 Proyeccion de requerimientos de infraestructura operativa, administrativa y de

mercado

Se determina los recursos fisicos, tecnoldgicos y administrativos necesarios para la
operacion del spa, incluyendo adecuaciones del espacio, mobiliario, equipos y herramientas

comerciales.



La Tabla 29 presenta las inversiones requeridas para la puesta en marcha del proyecto
Saba Spa Tailandés, incluyendo la inversion inicial en propiedad, planta y equipo, el capital

de trabajo necesario para iniciar operaciones.

Tabla 29

Inversiones requerida

Indicador Valor

Inversion mensual en titulos valores 2025 $0

Inversion anual en titulos valores 2026-2034 $0

Inversion inicial en propiedad, planta y equipo (2025) $42.258.415
Construcciones y edificaciones (2025) $30.000.000
Maquinaria y equipo (2025) $1.789.415
Equipos de oficina (2025) $4.350.000
Equipos de computacién y comunicaciones (2025) $6.119.000

Inversion inicial total (incluye preoperativos y capital de trabajo) $48.255.853
Capital de trabajo inicial $5.997.437

Nota. Elaboracién propia.

6.4 Requerimiento de financiacion

Respecto al rrequerimiento de financiacion, el proyecto no contempla financiacion
bancaria. La totalidad de los recursos requeridos para la puesta en marcha se cubre con
aportaciones de capital de los socios en un 100%, especificamente con ahorros previamente
acumulados por el socio mayoritario. Esta decision elimina la necesidad de acudir a deuda
financiera y, en consecuencia, reduce el riesgo de iliquidez asociado al servicio de la deuda

(intereses y amortizaciones), especialmente durante los primeros meses de operacion.

6.5 Proyeccion de costos

Se detallan los costos necesarios para el funcionamiento del proyecto, clasificados

segun su naturaleza y participacion en la estructura financiera, con el fin de comprender su



comportamiento en el corto y largo plazo y su impacto dentro de la estructura financiera

general.

En la Tabla 30 se presenta los costos proyectados para el funcionamiento del spa,

agrupados en categorias principales para facilitar su lectura e interpretacion. Esta tabla recoge

los valores mas relevantes del primer afio, asi como los rubros que mayor participacion tienen

en la estructura de costos operativos.

Tabla 30

Resumen de costos proyectados

Valor 2025

Indicador (COP)

Descripcion

Costos de produccion

totales $118.504.112

ansumo de materias $69.416.728
primas
Costo de manufactura $118.504.112

Subtotal de costos del

, $187.920.840
periodo
Costo de ventas $187.920.840

Depreciacion anual ~ $31.789.415
Servicios publicos y

$4.800.000
gas
Arrendamientos $42.000.000
Salarios $22.319.136

Prestaciones sociales $7.327.372

Incluye salarios, prestaciones, aporte a seguridad
social, arrendamientos, servicios y depreciacion.

Insumos como aceites, esencias, mascarillas y
productos complementarios.

Suma de los costos fijos y variables asociados a la
prestacion de los servicios.

Suma del costo de manufactura mas las materias
primas del afio.

Equivale al costo total de los servicios ofrecidos
durante el afio.

Amortizacion de PPE adquirido en 2024.
Costo anual estimado para operacion.

Canon mensual constante por el local del spa.
Remuneracién del personal operativo.
Cesantias, primas y vacaciones del afio.

Nota. Elaboracién propia.

6.5.1 Proyeccion de costos del recurso humano operativo, administrativo y mercado

Se estiman los costos relacionados con el talento humano requerido para la prestacion

del servicio, la administracion y las actividades de mercadeo. Los valores incluyen salarios,

prestaciones sociales y aportes a la seguridad social conforme a la normativa vigente.



En el primer afio (2025), el componente de personal representa un rubro significativo

dentro de los costos, coherente con la naturaleza intensiva en servicio del modelo de negocio.

La Tabla 31 muestra los costos del personal operativo, administrativo y de

ventas/mercadeo para el afio 2025.

Tabla 31

Resumen de costos del recurso humano (2025)

Indicador Valor 2025 (COP)

Operativo — salarios $22,319,136
Operativo — prestaciones $7,327,372
Operativo — aportes $5,468,188
Subtotal recurso humano operativo $35,114,696
Administrativo — salarios $48,719,136
Administrativo — prestaciones $15,994,492
Administrativo — aportes $11,936,188
Subtotal recurso humano administrativo $76,649,816
Ventas/mercadeo — salarios $22,319,760
Ventas/mercadeo — prestaciones $7,327,577
Ventas/mercadeo — aportes $5,468,341
Subtotal recurso humano ventas/mercadeo $35,115,678
TOTAL, recurso humano 2025 $146,880,190

Nota. Elaboracion propia.

6.5.2 Proyeccion de costos de insumos y materiales a consumir y comprar

Se calculan los costos de los insumos y materiales requeridos para la prestacion de los
servicios del spa, tales como aceites, esencias, mascarillas y productos complementarios. Para
2025, el consumo de materias primas y el costo de manufactura (que integra mano de obra 'y
costos indirectos de fabricacion) determinan el costo de produccion del periodo, el cual sirve

de base para el analisis de rentabilidad por la linea de servicio.

La Tabla 32 presenta un resumen de los costos asociados a las materias primas y a la

manufactura para el afio 2025.



Tabla 32

Resumen de costos de insumos y materiales (2025)

Indicador Valor/Referencia
Materias primas consumidas (2025) $69,416,728
Compras de materias primas (2025) $67,163,469
Costo de manufactura (mano de obra + CIF) $118,504,112
Costo de produccion (MP + manufactura) $187,920,840
Costo estandar por unidad — servicios (rango) $7.755 - $13.112
Costo estandar por unidad — suplementos (rango) $35.000 — $70.000

Nota. Elaboracion propia.
6.5.3 Proyeccion de otros costos indirectos, administrativos, de ventas y financieros
Se incluyen los costos asociados a servicios publicos, arriendo, publicidad,
comisiones, gastos financieros y demas egresos indirectos necesarios para la operacion. De

acuerdo con la estructura de financiacion del proyecto, no se registran gastos financieros por

intereses, dado que la inversion se realizo integramente con capital de los socios.

La Tabla 33 consolida los costos indirectos y gastos estimados para 2025

Tabla 33

Resumen de costos indirectos y gastos (2025)

Rubro Valor 2024 (COP)
Produccion — Arrendamientos $42,000,000
Produccion — Servicios publicos y gas $4,800,000
Produccion — Mantenimiento y reparaciones $800,000
Produccion — Adecuacion e instalacion $4,000,000
Produccion — Depreciacion $31,789.415
Administracion — Otros servicios $1,200,000
Administracion — Gastos legales $400,000
Administracion — Mantenimiento y reparaciones $600,000
Administracion — Depreciacion $10,469,000
Ventas — Teléfono $420,000
Ventas — Industria y Comercio (ICA) $2,969,313
Financieros — Intereses $0
Suma Total $94,447,728

Nota. Elaboracién propia.



6.6 Proyeccion de estados financieros

Se presentan los estados financieros proyectados que permiten analizar la

rentabilidad, liquidez y estabilidad econémica del proyecto en un periodo determinado.

Las proyecciones de ventas, costos, gastos, inversiones y estructura de
financiamiento, se elaboran los estados financieros que permiten visualizar el
comportamiento esperado del negocio durante el horizonte de analisis (2025-2034). Estos
estados permiten estimar la rentabilidad, liquidez y estabilidad financiera del proyecto en el
mediano y largo plazo. En primera instancia, el estado de resultados proyectado evidencia un
crecimiento sostenido en las ventas, impulsado tanto por el aumento en la demanda como por

la estructura de precios definida.

6.6.1 Proyeccion del estado de costos

La proyeccion del estado de costos permite estimar la evolucion del costo de ventas a
partir de los componentes que lo integran: materias primas consumidas, costo de manufactura
(mano de obra directa y costos indirectos de fabricacion) y ajustes por politicas de inventario.
Para el primer afio de operacion (2025), el costo de ventas del proyecto Saba Spa Tailandés
se explica principalmente por el consumo de insumos propios de los servicios (aceites,
esencias y mascarillas) y por los costos asociados a la prestacion del servicio (personal
operativo, arrendamiento del drea productiva, servicios publicos, mantenimiento y

depreciaciones asignadas).

De acuerdo con las proyecciones, el costo de ventas 2025 asciende a $187.920.840,
compuesto por $69.416.728 de materias primas consumidas y $118.504.112 de costo de
manufactura. A partir de 2025, los costos crecen conforme a los incrementos definidos por

rubro en el modelo financiero, manteniendo una proporcionalidad con el aumento proyectado



de unidades y la estacionalidad de la demanda. Bajo la politica de inventarios en rotacion
inmediata (cero dias para producto en proceso y terminado), no se registran variaciones

relevantes entre costo de produccion y costo de ventas.

El detalle mensual por rubro (salarios, prestaciones y aportes del frente operativo;
arrendamiento; servicios; mantenimiento; depreciaciones; y consumos de materias primas) y

las proyecciones anuales hasta 2034 se presentan integramente en la Figura 13.

Figura 13

Proyecciones de los costos del 2025 al 2034

2.025 2.026 2.027 2.028 2.029
SALARIOS 22.319.136 22.319.136 23.435.093 24.606.847 27.067.532
PRESTACIONES 7.327.372 7.327.372 7.693.741 8.078.428 8.886.271
APORTES 5.468.188 5.468.188 5.741.598 6.028.678 6.631.545
ARRENDAMIENTOS 42.000.000 43.075.075 46.651.744 51.923.379 62.159.131
SEGUROS 0 0 0 0 0
SERVICIOS PUBLICOS Y GAS 4.800.000 4.800.000 5.040.000 5.292.000 5.821.200
FLETES Y ACARREOS 0 0 0 0 0
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000
ADECUACION E INSTALACION 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000
GASTOS DE VIAJE 0 0 0 0 0
MATERIALES Y REPUESTOS 0 0 0 0 0
OTROS SERVICIOS 0 0 0 0 0
SERVICIOS CONTRATADOS Y TEMPORALES 0 0 0 0 0
DEPRECIACION 31.789.415 0 3.000.000 5.000.000 3.000.000
LUBRICANTES, COMBUSTIBLES, TAXIS 0 0 0 0 0
DIVERSOS 0 0 0 0 0
TOTAL 118.504.112 87.789.771 96.362.176 105.729.332 118.365.679
MOVIMIENTO ANUAL DE INVENTARIOS EN PESOS ($)
MATERIAS PRIMAS CONSUMIDAS 69.416.728 71.193.589 77.105.035 85.817.884 102.735.321
COSTO MANUFACTURA 118.504.112 87.789.771 96.362.176 105.729.332 118.365.679
SUBTOTAL COSTOS PERIODO 187.920.840 158.983.361 173.467.211 191.547.216 221.101.000
+ INV. INICIAL PROCESO 0 0 0 0 0
- INV. FINAL PROCESO 0 0 0 0 0
COSTO DE PRODUCCION 187.920.840 158.983.361 173.467.211 191.547.216 221.101.000
+ INV. INICIAL TERMINADO 0 0 0 0 0
- INV. FINAL TERMINADO 0 0 0 0 0
COSTO DE VENTAS 187.920.840 158.983.361 173.467.211 191.547.216 221.101.000

COMPRAS MATERIAS PRIMAS 67.163.469 73.446.848 77.105.035 85.817.884 102.735.321



2.030 2.031 2.032 2.033 2.034
SALARIOS 27.067.532 27.067.532 27.067.532 27.067.532 27.067.532
PRESTACIONES 8.886.271 8.886.271 8.886.271 8.886.271 8.886.271
APORTES 6.631.545 6.631.545 6.631.545 6.631.545 6.631.545
ARRENDAMIENTOS 74.412.675 89.081.783 106.642.639 127.665.299 152.832.196
SEGUROS 0 0 0 0 0
SERVICIOS PUBLICOS Y GAS 6.403.320 7.043.652 7.748.017 8.522.819 9.375.101
FLETES Y ACARREOS 0 0 0 0 0
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000
ADECUACION E INSTALACION 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000
GASTOS DE VIAJE 0 0 0 0 0
MATERIALES Y REPUESTOS 0 0 0 0 0
OTROS SERVICIOS 0 0 0 0 0
SERVICIOS CONTRATADOS Y TEMPORALES 0 0 0 0 0
DEPRECIACION 3.000.000 3.000.000 7.000.000 2.000.000 2.000.000
LUBRICANTES, COMBUSTIBLES, TAXIS 0 0 0 0 0
DIVERSOS 0 0 0 0 0
TOTAL 131.201.343 146.510.783 168.776.005 185.573.467 211.592.645
MOVIMIENTO ANUAL DE INVENTARIOS EN PESOS
MATERIAS PRIMAS CONSUMIDAS 114.105.999 126.778.317 140.907.124 156.666.459 181.317.777
COSTO MANUFACTURA 131.201.343 146.510.783 168.776.005 185.573.467 211.592.645
SUBTOTAL COSTOS PERIODO 245.307.343 273.289.100 309.683.129 342.239.925 392.910.421
+ INV. INICIAL PROCESO 0 0 0 0 0
- INV. FINAL PROCESO 0 0 0 0 0
COSTO DE PRODUCCION 245.307.343 273.289.100 309.683.129 342.239.925 392.910.421
+ INV. INICIAL TERMINADO 0 0 0 0 0
- INV. FINAL TERMINADO 0 0 0 0 0
COSTO DE VENTAS 245.307.343 273.289.100 309.683.129 342.239.925 392.910.421
COMPRAS MATERIAS PRIMAS 114.105.999 126.778.317 140.907.124 156.666.459 181.317.777

Nota. Elaboracién propia.

6.6.2 Proyeccion de estado de resultados

La proyeccion del estado de resultados permite analizar el comportamiento financiero

del proyecto en términos de ingresos, costos, gastos y utilidades generadas durante el periodo

evaluado.

Durante el primer afo (2025), el proyecto registra ventas por $385.625.000,
impulsadas por la demanda de servicios de masajes, limpiezas faciales y suplementos
nutricionales. El costo de ventas, resultado de los insumos consumidos y el costo de

manufactura, asciende a $187.920.840, lo que permite alcanzar una utilidad bruta de

$197.704.160 (equivalente al 51,27 % de las ventas).



En cuanto a los gastos operativos, estos suman $127.823.809, distribuidos entre
gastos administrativos y gastos de ventas, incluyendo salarios administrativos, servicios,
comunicaciones y obligaciones tributarias. Como resultado, la utilidad operacional del primer
afio es de $69.880.351. Posteriormente, se aplica el impuesto de renta correspondiente, con
un valor de $24.458.123, lo que da lugar a una utilidad neta de $45.422.228 y, después de la

constitucion de reservas obligatorias, una utilidad del periodo de $40.880.006.

La Figura 14 complementa este andlisis al ilustrar visualmente el comportamiento
mensual de las ventas, los costos y la utilidad neta, lo que contribuye a una interpretacion mas

clara de la tendencia financiera general del proyecto.

Figura 14

Proyeccion de estado de resultados desde el ario 2025 al 2034

2.025 2.026 2.027 2.028 2.029
VENTAS 385.625.000 395.587.500 428.635.463 477.258.979 571.522.020
COSTO DE VENTAS -187.920.840 -158.983.361 -173.467.211 -191.547.216 -221.101.000
UTILIDAD BRUTA 197.704.160 236.604.139 255.168.251 285.711.763 350.421.019
- GASTOS OPERACION

ADMINISTRA CION -89.318.818 -78.849.817 -85.792.308 -88.931.923 98.625.115
VENTAS -38.504.991 -38.581.702 -40.612.955 -42.852.980 -47.496.614
UTILIDAD OPERACIONAL 69.880.351 119.172.620 128.762.988 153.926.860 204.299.291
- GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0

+INGRESOS NO OPERACION 0
+ RENDIMIENTOS INVERSION 0 0 0 0 0
- GASTOS NO OPERACION 0 0 0 0 0
UTILIDAD ANTES IMPTOS. 69.880.351 119.172.620 128.762.988 153.926.860 204.299.291
-IMPUESTO RENTA 24.458.123 -41.710.417 -45.067.046 -53.874.401 -71.504.752
UTILIDAD NETA 45.422.228 77.462.203 83.695.943 100.052.459 132.794.539
- RESERVAS 4542223 -7.746.220 -8.369.594 -10.005.246 -13.279.454

UTILIDAD DEL PERIODO 40.880.006 69.715.983 75.326.348 90.047.213 119.515.085



2.030 2.031 2.032 2.033 2.034
VENTAS 635.027.916 705.837.456 784.823.962 872.969.533 1.010.582.554
COSTO DE VENTAS -245.307.343 -273.289.100 -309.683.129 -342.239.925 -392.910.421
UTILIDAD BRUTA 389.720.573 432.548.356 475.140.833 530.729.608 617.672.132
- GASTOS OPERACION

ADMINISTRA CION -106.187.627 -119.706.389 -129.777.028 -143.004.731 -158.005.204
VENTAS -52.295.198 -57.580.980 -63.403.779 -69.818.564 -77.187.854
UTILIDAD OPERACIONAL 231.237.748 255.260.986 281.960.025 317.906.313 382.479.074
- GASTOS FINANCIEROS 0 0 [ 0 0

+ INGRES OS NO OPERACION
+ RENDIMIENTOS INVERSION 0 0 0 0 0
- GASTOS NO OPERACION 0 0 0 0 0
UTILIDAD ANTES IMPTOS. 231.237.748 255.260.986 281.960.025 317.906.313 382.479.074
- IMPUESTO RENTA -80.933.212 -89.341.345 -98.686.009 -111.267.210 -133.867.676
UTILIDAD NETA 150.304.536 165.919.641 183.274.016 206.639.103 248.611.398
- RESERVAS -15.030.454 -16.591.964 -18.327.402 -20.663.910 -24.861.140
UTILIDAD DEL PERIODO 135.274.083 149.327.677 164.946.615 185.975.193 223.750.259

Nota. Elaboracién propia.

La Tabla 35 resumen los principales indicadores financieros del estado de resultados

proyectado para el afio 2025.

Tabla 34

Resumen del estado de resultados (2025)

Participacion / Comentario

Concepto Valor (COP)
Ventas $385.625.000
Costo de ventas -$187.920.840

Utilidad bruta $197.704.160
Gastos -$89.318.818

administrativos

Gastos de ventas -$38.504.991

Utilidad operacional  $69.880.351

Gastos financieros $0

Impuesto de renta -$24.458.123
Utilidad neta $45.422.228
Reservas -$4.542.223
Utilidad del periodo $40.880.006

100 % de los ingresos del periodo.

Representa el 48,73 % de las ventas.

Margen bruto del 51,27 %.

Incluye salarios, servicios, mantenimiento y

gastos legales.

Apoya actividades comerciales y recaudos.

Resultado del desempetio del giro del negocio.
No aplica por financiacion con capital propio.
Calculado sobre la utilidad antes de impuestos.
Rentabilidad positiva desde el primer afio.
Corresponde al 10 % de la utilidad neta.

Utilidad final atribuible al ejercicio.

Nota. Elaboracién propia.



6.6.3 Proyeccion de flujo de caja

La proyeccioén del flujo de caja constituye uno de los elementos mas relevantes del
analisis financiero, debido a que permite evaluar la capacidad del proyecto para generar
liquidez y atender sus obligaciones operativas, de inversion y tributarias. En el caso de Saba
Spa Tailandés, el flujo de caja proyectado evidencia un comportamiento sélido desde el
primer afio (2025), sustentado en una estructura de recaudo eficiente y en la ausencia de

obligaciones financieras con terceros.

Durante 2025, los recaudos de cartera ascienden a $377.773.000, cifra coherente con
la politica de recaudo establecida (80 % contado y 20 % a 30 dias). Adicionalmente, el
proyecto registra un ingreso extraordinario de $90.000.000, correspondiente al aporte de los
socios para la puesta en marcha del negocio. En conjunto, los ingresos totales del primer afio

alcanzan $467.773.000.

En cuanto a los egresos, estos suman $281.935.417 e incluyen pagos a proveedores,
noémina, aportes parafiscales, costos operativos, gastos administrativos y de ventas,
adquisicion de propiedad, planta y equipo, asi como el pago de impuestos asociados a la
operacion. La estructura de egresos refleja la naturaleza intensiva en servicio del modelo de

negocio, con una proporcion importante destinada al recurso humano y al costo de insumos.

El resultado es un superavit presupuestal de $185.837.583 durante 2025, lo que
permite un cierre de afio con un disponible final equivalente al mismo valor. Este
comportamiento confirma que el proyecto es capaz de cubrir sus compromisos operativos y

generar excedentes desde su primer afio.

Las proyecciones anuales muestran un crecimiento sostenido de la liquidez, pasando
de $185.837.583 en 2024 a $1.655.822.020 en 2034 como se muestra en la Figura 15. Este

fortalecimiento se explica por el incremento progresivo de los recaudos, una estructura de



costos estable y la ausencia de endeudamiento financiero, lo que elimina salidas de efectivo

por intereses o amortizaciones.

Figura 15

Proyecciones de flujo de caja del aiio 2025 al 2034

2.025 2.026 2.027 2.028 2.029

INGRESOS
RECAUDOS DE CARTERA 377.773.000 395.384.646 427.962.548 476.268.919 569.602.659
INGRESOS NO OPERACIONALES 0 0 0 0 0
APORTES SOCIOS 90.000.000 0 0 0
FINANCIACION INICIAL 0
ABONOS DE EMPLEADOS 0 0 0 0 0
ABONOS DE SOCIOS 0 0 0 0 0
ABONOS DE OTROS DEUDORES 0 0 0 0 0
PRESTAMOS DE SOCIOS 0
LIQUIDACION INVERSIONES 0

SUBTOTAL INGRESOS 467.773.000 395.384.646 427.962.548 476.268.919 569.602.659
EGRESOS
PAGOS A PROVEEDORES 64.107.665 73.442.368 76.952.611 85.454.848 102.030.428
NOMINA 85.889.389 85.889.389 90.183.859 94.693.052 104.162.357
APORTES PARAFISCALES 27.812.914 22.872.718 23.921.051 25.117.103 27.528.745
PRESTACIONES SOCIALES 7.776.724 30.649.442 31.038.278 32.590.192 34.648.394
SERVICIOS PERSONALES Y CONTATOS 1.950.000 1.950.000 2.008.500 2.069.925 2.198.918
HONORARIOS Y COMISIONES 0 0 0 0 0
OTROS COSTOS FABRICACION 48.350.000 49.373.226 53.005.824 58.263.063 68.508.838
OTROS GASTOS ADMINISTRACION 1.000.000 6.045.946 11.087.992 11.795.673 12.571.682
OTROS GASTOS VENTAS 402.500 402.500 422.625 443.756 488.132
GASTOS NO OPERACIONALES 0 0 0 0 0
PAGO GASTOS P x ANTICIPADO 0
PAGO PREOPERATIVOS 1
ABONO GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
AMORTIZAC. OBLIGACION FINANCIERAS 0 0 0 0 0
PAGO DE IMPUESTOS LV.A. 0 0 0 0 0
PAGO DE IMPUESTOS R.E.L.F. 0 0 0 0 0
PAGO DE IMPUESTOS RENTA 0 24.458.123 41.710.417 45.067.046 53.874.401
PAGO IMPTO INDUSTRIA'Y COMERCIO 2.387.809 3.031.001 3.250.658 3.601.572 4.258.575
ADQUISICION PROP. PLANTA Y EQUIPO 42.258.415 6.000.000 7.000.000 6.000.000 4.000.000
INVERSIONES 0 0 0 0 0
PRESTAMOS A EMPLEADOS 0
PRESTAMOS A SOCIOS 0
PRESTAMOS A OTROS DEUDORES 0
ABONO A OBLIGACIONES CON SOCIOS 0
DISTRIBUCION DE UTILIDADES 0 0 0 0 0

SUBTOTAL EGRESOS 281.935.417 304.114.712 340.581.814 365.096.231 414.270.470
SUPERAVIT PRESUPUESTAL 185.837.583 91.269.934 87.380.734 111.172.688 155.332.189
DISPONIBLE INICIAL 0 185.837.583 277.107.518 364.488.252 475.660.940
DISPONIBLE FINAL 185.837.583 277.107.518 364.488.252 475.660.940 630.993.129



2.030 2.031 2.032 2.033 2.034

INGRESOS
RECAUDOS DE CARTERA 633.734.825 704.395.650 783.215.659 871.174.735 1.007.780.512
INGRESOS NO OPERACIONALES 0 0 0 0 0
APORTES SOCIOS 0 0 0 0 0
FINANCIACION INICIAL
ABONOS DE EMPLEADOS 0 0 0 0 0
ABONOS DE SOCIOS 0 0 0 0 0
ABONOS DE OTROS DEUDORES 0 0 0 0 0
PRESTAMOS DE SOCIOS
LIQUIDACION INVERSIONES

SUBTOTAL INGRESOS 633.734.825 704.395.650 783.215.659 871.174.735 1.007.780.512
EGRESOS
PAGOS A PROVEEDORES 113.632.221 126.250.304 140.318.424 156.009.820 180.290.638
NOMINA 112.088.380 120.807.005 130.397.492 140.947.029 152.551.518
APORTES PARAFISCALES 29.673.728 31.977.947 34.512.587 37.300.691 40.367.605
PRESTACIONES SOCIALES 37.887.760 40.787.909 43.978.073 47.487.253 51.347.352
SERVICIOS PERSONALES Y CONTATOS 2.340.809 2.496.890 2.668.579 2.857.437 3.065.181
HONORARIOS Y COMISIONES 0 0 0 0 0
OTROS COSTOS FABRICACION 80.725.460 95.296.551 112.680.871 133.427.077 158.191.393
OTROS GASTOS ADMINISTRACION 14.150.862 15.564.039 17.231.198 19.133.791 21.308.906
OTROS GASTOS VENTAS 536.945 590.640 649.704 714.674 786.141
GASTOS NO OPERACIONALES 0 0 0 0 0
PAGO GASTOS P x ANTICIPADO
PAGO PREOPERATIVOS
ABONO GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
AMORTIZAC. OBLIGACION FINANCIERAS 0 0 0 0 0
PAGO DE IMPUESTOS LV.A. 0 0 0 0 0
PAGO DE IMPUESTOS R.E.L.F. 0 0 0 0 0
PAGO DE IMPUESTOS RENTA 71.504.752 80.933.212 89.341.345 98.686.009 111.267.210
PAGO IMPTO INDUSTRIA'Y COMERCIO 4.793.951 5.328.171 5.924.037 6.588.946 7.573.972
ADQUISICION PROP. PLANTA Y EQUIPO 7.000.000 9.500.000 5.000.000 6.000.000 13.000.000
INVERSIONES 0 0 0 0 0
PRESTAMOS A EMPLEADOS
PRESTAMOS A SOCIOS
PRESTAMOS A OTROS DEUDORES
ABONO A OBLIGACIONES CON SOCIOS
DISTRIBUCION DE UTILIDADES 0 0 0 0 0

SUBTOTAL EGRESOS 474.334.869 529.532.667 582.702.310 649.152.726 739.749.917
SUPERAVIT PRESUPUESTAL 159.399.956 174.862.983 200.513.349 222.022.009 268.030.595
DISPONIBLE INICIAL 630.993.129 790.393.085 965.256.067 1.165.769.417 1.387.791.425
DISPONIBLE FINAL 790.393.085 965.256.067 1.165.769.417 1.387.791.425 1.655.822.020

Nota. Elaboracién propia.

6.6.4 Proyeccion de estado de situacion financiera

La proyeccion del estado de situacion financiera permite analizar la estructura de

activos, pasivos y patrimonio del proyecto en cada periodo y evaluar su estabilidad, solvencia

y capacidad de crecimiento.

La Tabla 36 presenta un resumen del estado de situacion financiera al cierre del

primer afio (2025), destacando los valores del activo, pasivo y patrimonio. La informacién

detallada de cada cuenta y las proyecciones mensuales se encuentran en la Figura 16.



Tabla 35

Resumen del estado de situacion financiera 2025

Cuenta / Indicador

Valor 2025 (COP)

Interpretacion

Activo total
Disponible (efectivo)
Deudores — Clientes

Inventarios netos

Pasivo total

Patrimonio total

Relacion Pasivo / Activo

Relacidon Patrimonio /
Activo

$191.436.324

$185.837.583
$7.852.000
-$2.253.259
$56.014.096

$135.422.228
29,2 %
70,8 %

Refleja alta liquidez y activos
productivos esenciales.

Resultado del superavit de caja y politica
sin endeudamiento.

Cartera asociada al 20 % de ventas a
crédito.

Ajustes por consumo inmediato (modelo
sin inventario final).

Obligaciones operativas: proveedores,
impuestos y gastos causados.

Capital social, utilidades retenidas y
reservas legales.

Bajo nivel de endeudamiento.

Solvencia financiera elevada.

Nota. Elaboracién propia.

Figura 16

Estado de situacion financiera proyectado mes a mes del ario 2025

ACTIVOS
DISPONIBLE 66.352.934 80.376.588 90.394.922 98.662.209 112.426.952 119.321.672
DEUDORES Clientes 7.871.000 6.435.000 5.835.000 5.397.000 7.210.000 5.787.000
Otros Deudores 0 0 0 0 0 0
INVENTARIOS Materia Prima -1.861.388 -2.080.579 -2.121.394 -2.162.209 -2.173.349 -2.187.919
Otros Inventarios 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificaciones 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000
Maquinaria y Equipo 1.789.415 1.789.415 1.789.415 1.789.415 1.789.415 1.789.415
Equipos Oficina 4.350.000 4.350.000 4.350.000 4.350.000 4.350.000 4.350.000
Equipos Computacion y Comunic. 6.119.000 6.119.000 6.119.000 6.119.000 6.119.000 6.119.000
Depreciacion Acumulada -3.521.535 -7.043.069 -10.564.604 -14.086.138 -17.607.673 -21.129.208
DIFERIDOS Gtos. PxAnticipado 0 0 0 0 0 0
Cargos Diferidos 1 1 1 1 1 1
OTROS ACTIVOS 0 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS 111.099.428 119.946.356 125.802.340 130.069.277 142.114.346 144.049.961
PASIVOS
PROVEEDORES 749.425 1.547.647 2.135.810 2.610.371 2.933.040 2.895.762
ACREEDORES Gastos Causados 5.245.947 4.645.947 4.645.947 5.045.947 4.545.947 4.545.947
Renta 4.286.416 6.332.809 7.396.751 7.617.417 11.055.511 12.135.028
Industria y Comercio y Otros 303.034 550.781 224.648 432.432 277.585 500.385
OTROS PASIVOS 0 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVOS 13.138.941 18.185.424 22.065.516 25.922.646 31.582.683 31.513.480
PATRIMONIO
CAPITAL 90.000.000 90.000.000 90.000.000 90.000.000 90.000.000 90.000.000
RESERVAS 796.049 1.176.093 1.373.682 1.414.663 2.053.166 2.253.648
UTILIDADES Acumuladas 0 7.164.438 10.584.838 12.363.141 12.731.968 18.478.496
Del Periodo 7.164.438 3.420.400 1.778.303 368.826 5.746.529 1.804.337
TOTAL PATRIMONIO 97.960.486 101.760.931 103.736.824 104.146.631 110.531.663 112.536.481
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 111.099.428 119.946.356 125.802.340 130.069.277 142.114.346 144.049.961



Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

ACTIVOS
DISPONIBLE 126.751.635 133.590.621 150.362.566 158.240.607 171.563.637 185.837.583
DEUDORES Clientes 5.307.000 5.307.000 8.200.000 4.672.000 7.252.000 7.852.000
Otros Deudores 0 0 0 0 0 0
INVENTARIOS Materia Prima -2.200.774 -2.214.119 -2.224.034 -2.236.034 -2.246.439 -2.253.259
Otros Inventarios 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificaciones 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000
Magquinaria y Equipo 1.789.415 1.789.415 1.789.415 1.789.415 1.789.415 1.789.415
Equipos Oficina 4.350.000 4.350.000 4.350.000 4.350.000 4.350.000 4.350.000
Equipos Computacion y Comunic. 6.119.000 6.119.000 6.119.000 6.119.000 6.119.000 6.119.000
Depreciacion Acumulada -24.650.742 -28.172.277 -31.693.811 -35.215.346 -38.736.880 -42.258.415
DIFERIDOS Gtos. PxAnticipado 0 0 0 0 0 0
Cargos Diferidos 0 0 0 0 0 0
OTROS ACTIVOS 0 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS 147.465.535 150.769.641 166.903.136 167.719.642 180.090.732 191.436.324
PASIVOS
PROVEEDORES 2.750.464 2.715.764 2.919.392 2.688.421 2.926.478 3.055.804
ACREEDORES Gastos Causados 4.645.947 5.345.947 4.545.947 4.545.947 4.645.947 5.045.947
Renta 12.556.014 12.556.014 17.550.054 17.550.054 20.943.403 24.458.123
Industria y Comercio y Otros 204.320 408.639 315.700 495.572 279.202 581.504
OTROS PASIVOS 0 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVOS 34.147.223 37.570.963 44.429.812 46.932.833 53.001.989 56.014.096
PATRIMONIO
CAPITAL 90.000.000 90.000.000 90.000.000 90.000.000 90.000.000 90.000.000
RESERVAS 2.331.831 2.331.831 3.259.296 3.259.296 3.889.489 4.542.223
UTILIDADES Acumuladas 20.282.833 20.986.481 20.866.847 29.214.028 27.527.513 33.199.254
Del Periodo 703.648 -119.634 8.347.181 -1.686.515 5.671.741 7.680.752
TOTAL PATRIMONIO 113.318.312 113.198.678 122.473.324 120.786.809 127.088.743 135.422.228
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 147.465.535 150.769.641 166.903.136 167.719.642 180.090.732 191.436.324

Nota. Elaboracién propia.

Respecto a la proyeccion de los estados de situacion financiera del spa para el periodo
2025 al 2034. En la Figura se detallan los activos, pasivos y patrimonio estimados a lo largo
de la década, permitiendo visualizar la evolucion financiera del proyecto en términos de

liquidez, solvencia y fortalecimiento patrimonial.

Las proyecciones evidencian un crecimiento sostenido y financieramente sano. El
total de activos se expande de $191,4 MM en 2025 a $1.689,4 MM en 2034, y el pasivo crece
de forma moderada, de $56,0 MM a $205,2 MM, mientras que el patrimonio es el rubro de
mayor peso, de $135,4 MM a $1.484,2, reflejando la reinvencion de utilidades y la

acumulacion de reservas (de $4,5 MM a $139,4 MM).



Este resumen ofrece una vision integral del comportamiento financiero esperado,

destacando el crecimiento sostenido, la solidez patrimonial y la baja dependencia de

obligaciones externas, elementos clave para evaluar la estabilidad y viabilidad del negocio en

el largo plazo.

Figura 17

Estado de situacion financiera proyectado del 2025 al 2034

ACTIVOS
DISPONIBLE
DEUDORES Clientes
Otros Deudores
INVENTARIOS Materia Prima

Otros Inventarios
Construcciones y Edificaciones
Maquinaria y Equipo
Equipos Oficina
Equipos Computacion y Comunic.
Depreciacion Acumulada
DIFERIDOS Gtos. PxAnticipado
Cargos Diferidos

OTROS ACTIVOS

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS

PROVEEDORES
ACREEDORES Gastos Causados
Renta
Industria y Comercio y Otros
OTROS PASIVOS

TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO
CAPITAL
RESERVAS
UTILIDADES Acumuladas
Del Periodo

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

2.025

185.837.583
7.852.000

0
-2.253.259
0
30.000.000
1.789.415
4.350.000
6.119.000
-42.258.415
0

0

0

191.436.324

3.055.804
5.045.947
24.458.123
581.504

0

56.014.096

90.000.000
4.542.223
0
40.880.006

135.422.228

191.436.324

Nota. Elaboracién propia.

2.026

277.107.518
8.054.854
0

0

0
32.000.000
2.789.415
5.350.000
8.119.000
-42.258.415
0

0

0

291.162.372

3.060.285
10.037.993
41.710.417

596.527
0

78.277.940

90.000.000
12.288.443
40.880.006
69.715.983

212.884.432

291.162.372

2.027

364.488.252
8.727.768
0

0

0
36.000.000
3.789.415
6.350.000
9.119.000
-48.258.415
0

0

0

380.216.020

3.212.710
10.693.174
45.067.046

646.362
0

83.635.646

90.000.000
20.658.037
110.595.989
75.326.348

296.580.374

380.216.020

2.028

475.660.940
9.717.828
0

)

0
38.000.000
4.789.415
7.350.000
11.119.000
-55.258.415
0

0

0

491.378.768

3.575.745
11.358.933
53.874.401

719.684
0

94.745.934

90.000.000
30.663.283
185.922.337
90.047.213

396.632.833

491.378.768

6.7 Proyeccion de indicadores financieros

2.029

630.993.129
11.637.189
0

0

0
38.000.000
7.789.415
8.350.000
11.119.000
-61.258.415
0

0

0

646.630.317

4.280.638
12.816.839
71.504.752

861.828
0

117.202.945

90.000.000
43.942.737
275.969.550
119.515.085

529.427.372

646.630.317

2.030

790.393.085
12.930.280
0

0

0
38.000.000
10.789.415
9.350.000
14.119.000
-65.258.415
0

0

0

810.323.365

4.754.417
14.096.613
80.933.212

957.592
0

130.591.456

90.000.000
58.973.191
395.484.635
135.274.083

679.731.909

810.323.365

2.031

965.256.067
14.372.086
0

0

0
43.000.000
12.789.415
10.350.000
15.619.000
-72.258.415
0

0

0

989.128.154

5.282.430
15.617.029
89.341.345

1.064.369

0

143.476.604

90.000.000
75.565.155
530.758.718
149.327.677

845.651.550

989.128.154

2.032

1.165.769.417
15.980.390
0

0

0
43.000.000
14.789.415
11.350.000
17.619.000
-81.758.415
0

0

0

1.186.749.806

5.871.130
17.358.205
98.686.009

1.183.477

0

157.824.240

90.000.000
93.892.557
680.086.395
164.946.615

1.028.925.566

1.186.749.806

2.033

1.387.791.425
17.775.188
0

0

0
43.000.000
16.789.415
12.350.000
20.619.000
-86.758.415
0

0

0

1.411.566.613

6.527.769
19.355.762
111.267.210
1.316.396

0

176.001.944

90.000.000
114.556.467
845.033.009
185.975.193

1.235.564.669

1.411.566.613

2.034

1.655.822.020
20.577.230
0

0

0
53.000.000
18.789.415
13.350.000
20.619.000
-92.758.415
0

0

0

1.689.399.250

7.554.907
21.651.556
133.867.676
1.523.910

0

205.223.182

90.000.000
139.417.607
1.031.008.202
223.750.259

1.484.176.068

1.689.399.250

La proyeccion de los indicadores financieros permite evaluar la solidez, estabilidad y

capacidad operativa del proyecto Saba Spa Tailandés a lo largo del horizonte analizado. Estos

indicadores resumen el comportamiento del negocio frente a su liquidez, eficiencia operativa,

nivel de endeudamiento, capacidad de generacion de utilidades y sostenibilidad. El analisis se

construye con base en la informacion proyectada para el periodo 2025-2034, utilizando los

datos obtenidos del flujo de caja, el estado de resultados y el estado de situacion financiera.



La Figura 18 presenta la proyeccion de los principales indicadores financieros del

proyecto para el periodo 2025-2034, organizados de forma comparativa para analizar la

estructura de ingresos, costos, gastos y puntos de equilibrio a lo largo de los afios. Esta

informacion permite identificar la evolucion del comportamiento operativo del negocio, asi

como la relacion entre los costos fijos, variables y la capacidad de sostenimiento financiero

del spa en el mediano y largo plazo.

Figura 18

Analisis de indicadores financieros del aiio 2025 al 2034

VENTAS

COSTOS Y GASTOS VARIABLES
Costos de Produccion
Gastos de Administracion
Gastos de Ventas

Total Variables
Participacion Variables

Tasa de Contribucion

COSTOS Y GASTOS FIJOS
Costos de Produccion
Gastos de Administracion
Gastos de Ventas
Otros Gastos

Total Fijos
Total Variables + Fijos
PUNTO EQUILIBRIO ECONOMICO

Costos y Gastos Fijos

Tasa de Contribucién

ABONOS AL CAPITAL DE
OBLIGACIONES FINANCIERAS

UTILIDAD ESPERADA PARA
DISTRIBUR A LOS SOCIOS

PUNTO DE EQUILIBRIO FINANCIERO

C. yG. Fijos - Deprec y Amortiz.+ Abonos + Utilidad

Tasa de Contribucion

PUNTO DE EQUILIBRIO INCLUIDO IMPUESTOS Y RESERVAS

C. y G. Fijos+((-Deprec.-Amortiz. +Abonos +Utilidad)/(1-t)(1-r))

Tasa de Contribucién

Utilidad Antes de Impuestos

-Impuestos

Utilidad Neta

-Reservas

Utilidad del Periodo

+Depreciaciones y Amortizaciones

Utilidad en Caja para Abonara Deuda y Distribuira !

Nota. Elaboracién propia.

2025 2.026 2.027 2.028 2.029

385.625.000 395.587.500 428.635.463 477.258.979 571.522.020

69.416.728 71.193.589 77.105.035 85.817.884 102.735.321
0 0 0 0 0
2969.313 3.046.024 3.300.493 3.674.894 4.400.720

72.386.041 74.239.613 80.405.528 89.492.778 107.136.041
18,77% 18,77% 18,76% 18,75% 18,75%
81,23% 81,23% 81,24% 81,25% 81,25%

118.504.112 87.789.771 96.362.176 105.729.332 118.365.679
89.318.818 78.849.817 85.792.308 88.931.923 98.625.115
35.535.678 35.535.678 37.312.462 39.178.085 43.095.894

0 0 0 0 0

243.358.608 202.175.266 219.466.946 233.839.341 260.086.688
315.744.649 276.414.880 299.872.474 323.332.118 367.222.729

299.596.076 248.882.944 270.141.382 287.807.252 320.089.917

247.572.210 248.882.944 262.755.995 279.191.718 312.705.689

247.572.210 248.882.944 262.755.995 279.191.718 312.705.689

-42.258.416 0 -6.000.000 -7.000.000 -6.000.000
0 0 0 0 0
-42.258.416 0 -6.000.000 -7.000.000 -6.000.000
0 0 0 0 0
-42.258.416 0 -6.000.000 -7.000.000 -6.000.000
42.258.416 0 6.000.000 7.000.000 6.000.000
0 0 0 0 0

2.030

635.027.916

114.105.999
0
4.889.715

118.995.714
18,74%
81,26%

131.201.343
106.187.627
47.405.483
0

284.794.453
403.790.168

350.467.331

345.544.941

345.544.941

-4.000.000
0
-4.000.000
0
-4.000.000
4.000.000
0

2.031

705.837.456

126.778.317
0
5.434.948

132.213.266
18,73%
81,27%

146.510.783
119.706.389
52.146.032
0

318.363.204
450.576.470

391.741.977

383.128.563

383.128.563

-7.000.000
0
-7.000.000
0
-7.000.000
7.000.000
0

2032

784.823.962

140.907.124
0
6.043.145

146.950.269
18,72%
81,28%

168.776.005
129.777.028
57.360.635
0

355.913.668
502.863.937

437.907.344

426.218.780

426.218.780

-9.500.000
0
-9.500.000
0
-9.500.000
9.500.000
0

2.033

2.034

872.969.533 1.010.582.554

156.666.459
0
6.721.865

163.388.324
18,72%
81,28%

185.573.467
143.004.731
63.096.698
0

391.674.896
555.063.220

481.862.043

475.710.742

475.710.742

-5.000.000
0
-5.000.000
0
-5.000.000
5.000.000
0

181.317.777
0
7.781.486

189.099.262
18,71%
81,29%

211.592.645
158.005.204
69.406.368
0

439.004.217
628.103.479

540.059.679

532.678.524

532.678.524

-6.000.000
0
-6.000.000
0
-6.000.000
6.000.000
0



6.8 Indicadores de evaluacion

La evaluacion econdmica del proyecto permite determinar su conveniencia financiera,
analizando la rentabilidad esperada frente a la inversion inicial y los flujos futuros generados
por la operacion. Para Saba Spa Tailandés, estos indicadores se construyen a partir del flujo
de caja libre del inversionista proyectado para el periodo 2025 al 2034 y considerando la

inversion inicial de $90.000.000, aportada en su totalidad por los socios.

El andlisis como se muestra en la Figura 19, incluye la Tasa Interna de Retorno (TIR),
el Valor Presente Neto (VPN) y la Relacion Beneficio—Costo, los cuales permiten evaluar si
el proyecto genera valor econdmico y si resulta financieramente atractivo frente a la tasa

minima aceptable de rendimiento.

Figura 19
Resultados de los indicadores de evaluacion

INVERSION FLUJOS GENERADOS AL FINAL DE LOS ANOS
INICIAL 2.025 2.026 2.027 2.028 2.029 2.030 2.031 2.032 2.033 2.034

UTILIDAD NETA DEL PERIODO EN PESOS CORRIENTES 45422228 77462203 83.695.943 100.052.459 132.794.539 150.304.536 165.919.641 183.274.016 206.639.103 248.611.398

UTILIDAD NETADEL PERIODO EN PESOS CONSTANTES

+DEPRECIACIONES DEL PERIODO 42258415 0  6.000.000 7.000.000  6.000.000 4.000.000 7.000.000 9.500.000  5.000.000  6.000.000
+ AMORTIZACIONES DIFERIDOS DEL PERIODO 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL GENERACION INTERNA 42.258.416 0  6.000.000 7.000.000 6.000.000 4.000.000 7.000.000 9.500.000  5.000.000  6.000.000
+ GASTOS FINANCEROS DEL PERIODO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
FLUJO DE CAJA BRUTO 42.258.416 0  6.000.000 7.000.000 6.000.000 4.000.000 7.000.000 9.500.000  5.000.000  6.000.000

- VARIACION DEL CAPITAL DE TRABAJONETO (KTNO) ~ 56.412.792 19.807.731  4.684.791 10.120.229 20.537.650 12.095420 11443342 12.739.333 16.382.905 26.419.197
- INCREMENTO EN PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO -42.258.415 -6.000.000 -7.000.000 -6.000.000 -4.000.000 -7.000.000 -9.500.000 -5.000.000 -6.000.000 -13.000.000

FLUJO DE CAJA LIBRE Despues de Beneficio Tributario (E  56.412.793  13.807.731  3.684.791 11.120.229 22.537.650  9.095420  8.943.342 17.239.333 15.382.905 19.419.197

- GASTOS FINANCEROS DEL PERIODO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
- ABONOS A CAPITAL 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Factor de crecimiento anual estimado
despues del periodo proyectado

VALOR DE CONTINUIDAD 215.768.850
FLUJO DE CAJA LIBRE (Inversionista) -90.000.000 56412793 13.807.731  3.684.791 11120229 22537.650 9.095420 8943342 17.239.333 15.382.905 235.188.047
TASAINTERNA DE RETORNO 28,92% ANUAL

TASA DE OPORTUNIDAD 9,00% ANUAL

VALOR PRESENTE INGRESOS 214.143.804 PESOS $)

VALOR PRESENTE NETO 124.143.804 PESOS ($)

RELACION BENEFICIO/COSTO 2,38 VECES

Nota. Elaboracion propia.



La evaluacion financiera evidencia que el proyecto es rentable para el periodo 2025—
2034. La TIR anual del 28,92 % supera la tasa de oportunidad del 9 %, lo que indica que el
rendimiento interno excede el retorno minimo exigido y, por tanto, la inversion es aceptable
desde el criterio de rentabilidad. De forma consistente, el VPN asciende a $124.143.804,
positivo al descontar los flujos con la tasa de oportunidad, confirmando que el valor presente
de los beneficios supera al de los costos; en otras palabras, el proyecto genera riqueza neta
para los inversionistas. Esta conclusion se ve reforzada por la relacion Beneficio/Costo de
2,38 veces, que muestra una asignacion eficiente del capital al obtener, en valor presente,

$2,38 por cada peso invertido. La Tabla 14 sintetiza los indicadores econémicos del proyecto.

Tabla 36

Indicadores economicos del proyecto

Indicador Valor Interpretacion

Inversion inicial $90.000.000  Aporte total de los socios.

Superior al 9 % requerido; proyecto muy

Tasa Interna de Retorno (TIR) 28,92 % anual
rentable.

Valor Presente Neto (VPN) $124.143.804 Valor economico agregado; proyecto

viable.
Relacion Beneficio/Costo 2 38 veces Por cada $1 invertido, se recuperan
(B/C) ’ $2,38.
Valor presente de ingresos $214.143.804  Beneficios futuros descontados.

Incluye valor de continuidad del

Flujo de caja libre final (2034)  $235.188.047
proyecto.

Nota. Elaboracién propia.

7. Analisis de riesgos

El analisis de riesgo establece los eventos que pueden afectar la continuidad
operativa, la seguridad del cliente y la estabilidad financiera del emprendimiento. A partir de
su identificacion, se valoran probabilidad e impacto y se definen controles, protocolos de

respuesta, responsables e indicadores de seguimiento.



7.1 Identificacion y evaluacion de los riesgos

Los riesgos para el emprendimiento se clasifican en tres categorias: operativos y de
salud, legales y normativos y de mercado y reputacion. Cada riesgo se valora en funcion de

su probabilidad e impacto (bajo, medio, alto) y se asigna un propietario para su control.

La Tabla 39 presenta la identificacion y evaluacion de los principales riesgos
asociados a la operacion del establecimiento, clasificados segin su naturaleza y nivel de

impacto, con el fin de priorizar aquellos que requieren mayor control y seguimiento.

Tabla 37

Andlisis de los principales riesgos asociados a la operacion

Tipo de riesgo Descripcion Impacto
Reaccignc'es adversqs de los clientes ante aceites ayurvédicos o Alto
procedimientos faciales.

Operativo y de Falle.ts.técnicas en la aparatologia durante la prestacion del Alto

salud servicio.
Ac_cidentes en cabina (caidas, quemaduras leves con piedras Alto
calientes o pindas).
Vencimiento de registros INVIMA o comercializacion de Medio—
Legal y productos no actualizados. Alto
normativo Incumplimiento de protocolos de bioseguridad y riesgo de Medio—
contaminacion cruzada. Alto
Mercado y Disminucion del flujo de clientes en temporadas especificas. Medio
reputacién Resenas negativas que afecten la imagen y confianza en la Medio

marca.

Nota. Elaboracion propia.

7.2 Estrategias para afrontar y minimizar el impacto de los riesgos

Con base en los riesgos identificados, se establecen protocolos preventivos y
correctivos orientados a minimizar su impacto, garantizar la continuidad del servicio y

fortalecer la confianza del cliente.



En la siguiente tabla se describen las estrategias definidas para la mitigacion y control

de los riesgos identificados, estableciendo acciones concretas orientadas a la prevencion, la

respuesta oportuna y la continuidad del servicio.

Tabla 38

Protocolos preventivos y correctivos para los riesgos

Estrategia de

Riesgo asociado e .,
mitigacion

Accion especifica

Protocolo de

Reacciones .
prevencion de
adversas .
alergias
Mantenimiento
Fallas técnicas preventivo de
equipos

Accidentes en Control operativo y
cabina capacitacion

Riesgos legales Control documental
(INVIMA) e inventarios

Gestion estricta de

Bioseguridad protocolos

Riesgos Monitoreo de
reputacionales satisfaccion

Baja demanda Gestion comercial
estacional ~ preventiva

Revision obligatoria de historia clinica y
consentimiento informado. Prueba de parche en
clientes sensibles. Registro del evento y sustitucion
del insumo si es necesario.

Revision mensual de cables y funciones. Fichas
técnicas por equipo. Aplicacion de protocolos
manuales alternativos para evitar cancelacion del
servicio.

Capacitacion continua del personal en manejo de
equipos, piedras calientes y protocolos de seguridad
en cabina.

Auditoria quincenal de inventarios. Retiro
preventivo de productos proximos a vencer y
verificacion de registros sanitarios.

Aplicacion permanente del manual de bioseguridad,
uso de kits desechables y desinfeccion visible frente
al cliente.

Respuesta a calificaciones y opiniones en un plazo
maximo de 24 horas. Andlisis interno del servicio y
aplicacion de mejoras continuas.

Ajuste de promociones, seguimiento a clientes
activos y fortalecimiento de la fidelizacion.

Nota. Elaboracion propia.

8. Cronograma para la ejecucion del proyecto

El cronograma organiza las actividades clave para la puesta en marcha y operacion de

Sabai Spa Tailandés y Tienda Naturista. Cada fase articula tareas operativas, legales,

comerciales y de control, con el fin de asegurar coherencia, trazabilidad y logro oportuno de

objetivos.



Figura 20

Cronograma del proyecto

Agosto Septiembre Octubre Noviembre Enero
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

E:W.

Nota. Elaboracion propia basado en planificacion del proyecto.

Fase Actividades

Definicion ~ Clarificacion de propuesta de valor; segmentacion y
estratégicay  promesa al cliente; portafolio preliminar de servicios
modelo de y linea naturista; estructura de precios (planes
negocio base/plus/premium); metas de ocupacion y ventas.

Matriculacion de persona natural comerciante y
registro de establecimiento; obtenciéon de RUT;
verificacion de uso del suelo y condiciones locales;
carpeta normativa del spa estético no invasivo (Ley
711/2001, Res.

Fichas técnicas por servicio; manuales operativos

Disefio del . P
. por fase (recepcion-valoracion—ejecucion—cierre);
portafolio y L. X L
consentimiento informado y formatos de historia;
protocolos

politicas de calidad y PQRS.
Implementacion del manual de bioseguridad; listas de
verificacion de cabina; dotacion de equipo de
proteccion personal y kits desechables; plan de
capacitacion; contrato con gestor de residuos y ruta
interna de simulacros de incidente.
Seleccion de proveedores (productos con registro
Proveedores, INVIMA); negociacion de precios y plazos; plan de
compras compras por categorias (insumos de cabina,
inventarios  aparatologia, tienda naturista); rotacion priorizando
lo que vence primero.
Disefio y ambientacion sensorial (temética
tailandesa); distribucion de planta (recepcion,
cabinas, cuarto de insumos, oficina); instalacion y
prueba de aparatologia; sefializacion de seguridad;
checklist de apertura.
Perfilamiento y seleccion (esteticistas, supervisor,
comercial, tienda, domiciliario); induccion en
protocolos, bioseguridad y servicio.
Implementacion de agenda en linea
(WhatsApp/Calendar); CRM liviano para historias y
seguimiento; tablero de indicadores (ocupacion,
ticket, recompra); politica de proteccion de datos

Talento humano y
formacion

(Ley 1581/2012).
B ta
ropue's Calendario de contenidos (educacion en bienestar);
comercial y .
. pauta segmentada por zonas; programa de referidos;
marketingde < (gimnasios, hoteles, yoga); materiales
X alianzas (gimnasios, , YOga);

graficos y protocolo de respuesta en 24 h.
Activacion comercial (promos de lanzamiento con
valor agregado, no descuento directo); eventos de
demostracion; controles diarios de operacion y
satisfaccion.
Presupuesto mensual; punto de equilibrio; control de
Gestion financiera caja y bancos; costos por servicio; margen por linea;
y control politica de compras; reporte financiero y de ventas;
revision de precios trimestral.
Matriz de riesgos (operativos, sanitarios, legales,
reputacion); protocolos de respuesta (alergias, fallas
técnicas, resefias); plan de continuidad y comité de
riesgos mensual.
Cierre mensual con indicadores; lecciones
aprendidas; actualizacion de manuales; plan de
mejora del siguiente ciclo; expansién/alianzas.

Evaluacion y
mejora continua
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10. Anexos

Anexo A

Instrumento de recoleccion de informacion: Encuesta de mercado

Para consultar el formulario y las preguntas aplicadas, acceda al siguiente enlace:

https://forms.gle/ARL1jkogl SfIW9mUA

10.1

Figura 21
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Costos de adquisicidn de los productos destinados a la

Anexo B

Lienzo del Modelo Canvas

Propuesta de valor

Ofrecemos una
experiencia de
bienestar holistico
basada en técnicas
ancestrales
tailandesas ¥
ayurvédicas,
diferenciada por la
asesoria profesional
personalizada y una
inea de productos
naturales que
permiten al cliente
mantener su
equilibrio fisico y
emocional frente al
estrés cotidiano.

Relaciones con el
cliente

5= basa en la personalizacion
v la confianza. La relacion
inicia con una asesoria directa
en &l spa con la esteticista
para adaptar el servicioala
necesidad del cliente,
buscando crear un vinculo de
lugar seguro que fomente la
fidelidad alargo plazo.

Canales

Redes Socizles: para
aurmentar visibilidad del
establecimiento.

Tienda online para vincular
los productos naturales con
el fin de llegar 2 las redes
socizles.

Ubicacion Fisica: se
encuntra ubicado
exclusivamente en Ciudad
Jardin, en Cali.

Fuente de ingresos

Segmentos de
clientes

Hombres y mujeres de
27 & 44 anos en Cali
{Estratos 3-6), con
ingresos superiores a 2
SMMLY. Son personas
que consideran el
manejo del estrés una
pricridad vital y buscan
actividades antiestrés
al menos una vez al
mes. Su disposicion de
pago se concentra
entre £100.000 vy
$250.000 para servicios
base, con apertura a
paguetes premium de
hasta $400.000 si el
valor percibido de
bienestar integral es
alto.

« Prestacion de servicios: ingresos derivados de servicios de

bienestar, salud v relajacion (masajes relajantes y limpiezas
faciales).

« Venta de productos naturales: comercializacion de productos
de la tienda naturista (jarabes, malteadas, capsulas).

Nota. Elaboracion propia basado en metodologia Canvas.


https://forms.gle/ARL1jkoq1Sf1W9mUA

