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1. INTRODUCCION

El sector hotelero corresponde a brindar satisfaccién a su huésped, la misma que
si no es cumplida desencadena un disgusto por parte del cliente. Considerando
que el alojamiento es un servicio basico en el mercado turistico, y que este se
vuelve prioridad esencial para los visitantes de un lugar, se analiz6 la oportunidad
de crear un producto que facilite la realizacion de las actividades internas de
cualquier alojamiento.

El presente trabajo detalla la idea de negocio que da inicio del como suplir la
necesidad del mercado hotelero, es por esto por lo que se propone la realizacion
de un software o PMS que facilite el desarrollo de las actividades internas
necesarias para el adecuado funcionamiento de la organizacion.

La creacion y formulacion de la idea de negocio se realiza a través del modelo
Plan de Negocios y sus diferentes componentes, logrando una imagen mas
detallada del funcionamiento interno de la organizacién y de los requerimientos
gue esta necesita para llevar a cabo su realizacion.



2. FORMULACION DEL PROBLEMA

Hoy en dia las empresas se desarrollan en un ambiente de constantes cambios,
por este motivo es importante mantenerse en constante innovacion para hacer
frente al mercado.

En Colombia “...“el/ cambio en la percepcion del pais fundamentado en el proceso
de paz; mayor inversién extranjera y nuevas aerolineas que han promovido la
entrada en operacion de mas rutas y frecuencias” han favorecido el desarrollo del
turismo en el pais.” (El tiempo - Viajar, 2019). Dando como resultado el aumento
masivo de visitantes a el pais. Durante el afio 2019 “...La Asociacion Hotelera y
Turistica de Colombia (Cotelco), reporté que la ocupacion en los hoteles del pais
hasta noviembre llegé a 57,10 %, algo que no ocurria desde 2006, cuando la cifra
ascendio a 56,40%, ademas superd el pronoéstico del sector en 0,6 puntos...
Segun las estimaciones de Cotelco entre el 2020-2021 Colombia estrenara 34
proyectos y 3.866 habitaciones, lo que significa un incremento del 80%, respecto
al afo anterior cuanto se estrenaron 2.140 habitaciones con una inversion de
386.534 millones de pesos.” (Portafolio, 2020).

Lo anterior da como resultado el aumento del sector hotelero en la region; dando
paso a que, cada dia, nuevos hoteles abran sus puertas al publico, muchos de
estos sin tener conocimiento o control basico sobre sus actividades internas, por
este motivo, el sector hotelero debe estar en constante innovacion interna que le
permita agilizar sus procesos y actividades para prestar un mejor servicio.

Muchos hoteles no cuentan con un sistema que les permita gestionar la operacion
de manera ordenada y no tienen una base de datos de sus clientes, es por esto
gue cada EAH deberia contar con un “Property System Management” que le
permita minimizar constantes inconvenientes en operacién, algunos de estos
problemas pueden ser:

v' Falta de control en la base de datos de los clientes asiduos.
v" Perdida de informacion

v' Datos de las tarjetas de crédito visible a todos los empleados

v' Largas filas de espera para realizar check in, check out o alguna otra
actividad en el area de recepcion.
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v Inconvenientes en las reversas, como lo pueden ser fechas erréneas,
asignaciones equivocadas o huéspedes sin habitacion.

v' Sobreventa de habitaciones

v' Retraso en la realizacién de tareas y actividades

v Deficiente manejo de las temporadas altas y bajas

v’ Falta de control en las estadisticas de ocupacion

v" Poco control en los consumos de los clientes

v Deficiente control de tiempos y movimientos

v' Falencia en la comunicacion laboral

v' Bajo rendimiento laboral

Todos estos problemas, dan como resultado la mala prestacion del servicio, lo que
se ve reflejado en la inconformidad del cliente, recordando que, un huésped,
igualmente es un medio publicitario, se le debe brindar un buen servicio,
entregando, una atencion diferencial y remarcable frente a la competencia laboral,
asi mismo, esto conlleva a la pérdida de clientes, dando como resultado la
disminucién de ingresos.



3. JUSTIFICACION

Debido al incremento del turismo regional, el departamento de Risaralda se ha
visto beneficiado al estar dentro del Paisaje Cultural Cafetero, PCC, ‘“para la
temporada de fin de afo, incluido el puente de Reyes (entre el 24 de diciembre de
2019 y el 6 de enero de 2020), la ocupacién hotelera en Colombia lleg6 al 53,86 %
a nivel nacional... A nivel de destinos, Risaralda, con 64,87 % ocupa del séptimo
lugar entre los lugares elegidos por los visitantes durante la temporada” (El diario ,
2020).

El aumento de visitantes a Risaralda, ha generado una nueva oportunidad en la
creacion y aumento de empresas para el sector, entre estas, se encuentra el
mercado hotelero, siendo uno de los servicios basicos requeridos por el turista.

Por tal razén, se propone la creacién de “Hotel Check System” un PMS creado
para el mercado hotelero presente en el departamento Risaraldense, herramienta
con la cual se facilitan las tareas y actividades internas, viéndose reflejado en
mejora durante la prestacion del servicio, dando como resultado, mayor
satisfaccion del cliente, posicionando al departamento en la escala de
competitividad turistica y aportando al desarrollo del sector hotelero y turistico
nacional.

De igual manera, los administradores de turismo, como lo es en este caso, se
encuentran en capacidad y conocimiento de diseflar un plan de negocio que
pueda medir la viabilidad del proyecto.



4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL

Desarrollar el plan de negocio para la creaciéon y puesta en marcha de una
empresa comercializadora de PMS para hoteleria.

4.20BJETIVOS ESPECIFICOS

e Evaluar los servicios que ofrecen de PMS para hoteleria y los mas
aplicados en el sector hotelero del Departamento de Risaralda.

e Estudiar los mecanismos de financiacion y definir cual es el mas viable para

la propuesta en marcha del Plan de Negocios.

e Elaborar un Plan de Negocios como propuesta para la creacion de Hotel
Check System.



5. MARCO TEORICO

Fundamentos del plan de negocios.

Segun (Cardozo, 2012)" un plan de negocios es:

“Un documento escrito de manera clara, precisa y sencilla, que es resultado de un
proceso de planeacion. El plan de negocios sirve para guiar un negocio, porque
muestra desde sus objetivos que se quieren lograr hasta las actividades cotidianas
gue se desarrollaran para alcanzarlo.”

De acuerdo con lo anterior, se dice que el plan de negocios es un documento
donde se plasma un desarrollo empresarial, que se enfoca en los procesos que se
deben realizar para implementar las diferentes estrategias necesarias para cumplir
con los objetivos establecidos en el plan de negocio y determinar en el tiempo que
estos deben ser realizados.

Es asi que un plan de negocios segin (Fleitman, 2000)* es por naturaleza un
documento formal, por lo cual debe presentarse siempre por escrito y
debidamente organizado. De esta manera tendra la importancia pertinente para
poder ser expuesto ante los directivos de una empresa, personas interesadas o
inversionistas. De ser aceptado, el plan de negocios puede servir como guia para
el desarrollo de un proyecto. Normalmente un plan de negocios tiene como
vigencia maxima un afo, el mismo que debera coincidir con un afio natural o con
el aflo contable de la empresa de la cual se pretenda implementar. (Weinberger,
2009).

! Cardozo, J. (22 de Abril de 2012). Plan de negocios: Definiciones y Obijetivos.
Obtenido de Slideshare: https://es.slideshare.net/jairocardozorojas/plan-de-
negocios-definiciones-y-objetivos

2 Fleitman, J. (2000). Negocios exitosos : como empezar, administrar y operar
eficientemente un negocio . México : McGraw-Hill Interamericana.
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llustracion 1. Componentes del Plan de Negocios
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Fuente 1. Modelo (Cardozo, 2012) adaptada

Segln (Justin G Longenecker, 2012)* el plan de negocios es la forma como el
empresario se orienta para tomar decisiones, asimilando el plan de negocios con
una “carta de navegaciéon”. A su vez, el plan de negocio le permite al empresario
presentar un proyecto ante las entidades financieras con el fin de obtener apoyo
para el proyecto.

De acuerdo con el mismo este debe contener un resumen ejecutivo, un médulo de
mercado, de operacion, de organizacion, financiero, operativo y de impacto del
negocio siendo este ultimo el que incluye los temas sociales, ambientales y
economicos.

Para (Varela, 2001)*, en su libro “innovaciéon empresarial” define el plan de
negocios como un documento que permite evaluar una oportunidad de negocio y a

3 Justin G Longenecker, C. W. (2012). Administracién de pequefias empresas.
México: Cengage Learning Editores, S.A. de C.V.,.

* Varela, R. (2001). Innovacion Empresarial - arte y ciencia en la creacion de
empresas. Pretice hall.



la misma vez reducir riesgos para la toma de decisiones. La estructura basica del
plan de negocios intenta responder cinco preguntas bésicas para todo empresario.

“Que es y en que consiste el negocio, cuales son las causas y razones de éxito,
cuales son los mecanismos Yy las estrategias que se van a utilizar para lograr las
metas previstas, que recursos se requieren para llevar a cabo el negocio y que
estrategias se van a usar para conseguirlos y por ultimo quien dirigira el negocio”.
Ademas, Varela plantea que “la complejidad del plan de negocios es directamente
proporcional a la complejidad del negocio e inversamente proporcional al
conocimiento y experiencia que tenga el empresario sobre el negocio”.

Para Varela®, un plan debe ser trascendente, “no debe tener mas de 60 paginas
incluyendo los anexos (...) tampoco debe esconder las debilidades y resaltar las
fortalezas puesto que su fin es el de mostrar la realidad del negocio, su potencial y
las formas de contrarrestar las debilidades”.

Segun el Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA) todo plan de negocio debe
presentar cuatro fases, tal como se refleja en la siguiente ilustracion.

> Varela, R. (2001). Innovacion Empresarial - arte y ciencia en la creacion de
empresas. Pretice hall.
10



llustracion 2. Fases de un plan de negocios

~N

*Factibilidad Economica
+ En esta fase se exploran aquellos calculos que facilitan al emprendedor a determinar el
escenario del proyecto. Incluye las cifras proyectadas en el tiempo con los rendimientos y
los costos.

S

*Factibilidad Financiera )
* El proposito de esta fase consiste en determinar los recursos indispensables para la
inversion con los flujos de entrada y de salida. A su vez determina la viabilidad econémica
del proyecto. Con esta fase un inversionista 0 emprendedor puede determinar si es
factible el proyecto si lo es, se continuara con las demas fases, si no es factible
econdémicamente, resultara imposible continuar pues segun los parametros el proyecto no
tendréa una viabilidad sostenible en el lapso de tiempo ni pueda pagar sus deudas a las
fuentes. Y,

\
*Fase operativa
*Después de tener luz verde en la fase de factibilidad financiera, se procede a determinar
los procesos de operacion del proyecto, su materia prima, maquinaria, talento humano
etc.... si no se ha realizado de antes mano la fase 2, es imposible realizar la numero 3,
pues sin el financiamiento o el capital no se puede arrancar a operar las maquinas pues
no hay insumos ni materia prima.
Z
N

*Factibilidad de mercados.
» Cuando se habla de marcados, se retiene al mercado objetivo, sus estrategias de
producto, precio, plaza y promociony todo lo que contiene el Mix de mercados con el fin
de conocer los clientes y saber a quién vender.

J

Fuente 2. Elaboracion propia
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6. MARCO SITUACIONAL

En Colombia el mercado turistico se ha incrementado de manera potencial en la
ultima década, llegando incluso a ser uno de los paises recomendados a visitar
mundialmente “...“el cambio en la percepcion del pais fundamentado en el
proceso de paz; mayor inversion extranjera y nuevas aerolineas que han
promovido la entrada en operacion de mas rutas y frecuencias” han favorecido el
desarrollo del turismo en el pais.” (El tiempo - Viajar, 2019)°. Uno de los
principales hilos o componentes de este mercado es el sector hotelero, el cual se
debe adaptar de una u otra manera a diversos cambios externos e internos para
lograr satisfacer las necesidades que se presente a su publico.

Durante el aifio 2019 “...La Asociaciéon Hotelera y Turistica de Colombia (Cotelco),
reporté que la ocupacion en los hoteles del pais hasta noviembre lleg6 a 57,10 %,
algo que no ocurria desde 2006, cuando la cifra ascendié a 56,40%, ademas
superd el pronostico del sector en 0,6 puntos... Segun las estimaciones de
Cotelco entre el 2020-2021 Colombia estrenara 34 proyectos y 3.866
habitaciones, lo que significa un incremento del 80%, respecto al afio anterior
cuanto se estrenaron 2.140 habitaciones con una inversion de 386.534 millones de
pesos.” (Portafolio, 2020)’

Por lo anterior, cada hotel debe tener implementado internamente diferentes
procesos y herramientas con las que logre tener control dentro de sus
instalaciones, una de las principales herramientas utilizadas son los Property
Manager System “PMS” los cuales cuentan con diferentes funciones que ayudan a
supervisar las diferentes actividades internas que se realizan en el alojamiento.

En el pais grandes cadenas hoteleras como lo son: Movich, GHL, Decamerdn,
Hilton, entre otras, utilizan diversos “PMS” para facilitar las actividades internas
gue generan diariamente el ingreso de cientos de personas, también hay

® El tiempo - Viajar. (8 de Enero de 2019). Colombia, un destino recomendado
para el 20109. Obtenido de El Tiempo:
https://www.eltiempo.com/vida/viajar/colombia-se-posiciona-como-destino-
turistico-recomendado-para-2019-312202

’ Portafolio. (27 de Enero de 2020). Portafolio. Obtenido de www.Portafolio.co:
https://www.portafolio.co/negocios/colombia-se-prepara-para-el-aumento-
de-la-oferta-hotelera-537494
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existencia de “PMS” desarrollados para otro tipo de alojamientos que de igual
manera necesitan tener control de sus actividades.

A continuacion, se detallan algunos PMS usados a nivel mundial.
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Tabla 1. Cuadro comparativo de PMS

NOMBRE eZee Font Desk: Hotel Management Hotelogix: Smart Hoteliering
Software
LOGO (L II-
eZee FrontDesk HOTELOGIX
Hotel Management Software smart hoteliering
Arabe, inglés, francés, aleman,
IDIOMA Inglés portugués, ruso, espafol, tailandés y
turco.
- Hoteles - Hoteles de ciudad
- Moteles - Resorts
- Resorts - Apartamentos
TIPO DE ALOJAMIENTO |- Clubs - B&B’s
- Hoteles pequefios - Multipropiedades
- Apartamentos
- Hostales.

PRECIO

- Prueba gratuita de 30 dias.

- Suscripcion mensual o anual
dependiendo del establecimiento

- Desde USD 3.99 al mes

SISTEMA OPERATIVO

- Windows

- Windows

- I0S

- Android

- Manejo a través de la nube

PAGINA WEB

https://www.ezeefrontdesk.com

https://www.hotelogix.com/es

Fuente 3. Elaboracién propia




Tabla 2. Cuadro comparativo de PMS

NOMBRE Sirvoy: Reservation System ASI FrontDesk
Loco SIRVOY (=)
RESERVATION SYSTEM ASI FrontDes
IDIOMA Inglés, Espaiol Espafiol, inglés, portugués, francés, mandarin,

tailandés y turco.

TIPO DE ALOJAMIENTO

- Hoteles

- Moteles

- Hostales

- B&B’s

- Lodges

- Casa de huéspedes.

- Hoteles comunes
- Resorts

- Posadas

- Albergues

- Suites

- Ranchos
-B&B’s

- Apartamentos
- Pensiones militares
- Centros médicos

PRECIO

Basico desde 9 euros al mes.
- Premium desde 29 euros al mes.

- Suscripcion mensual dependiendo del
alojamiento

SISTEMA OPERATIVO

- 10S
Android
Manejo a través de la nube

- Windows

PAGINA WEB

https://www.sirvoy.com

https://www.anandsystems.com/hotel software
/hospitality front desk software.htm

Fuente 4. Elaboracién propia




Tabla 3. Cuadro comparativo de PMS

Oracle Hospitality Property Management

NOMBRE CloudBeds OPERA

oo M\ Cloudbeds S
e,

IDIOMA Inglés, Espariol. Esparfiol, Inglés, Portugués

TIPO DE ALOJAMIENTO

- Hoteles

- Albergues

- B&Bs

- Posadas

- Alquileres de vacaciones
- Apartamentos

- Campamentos

- Cadenas hoteleras
- Multipropiedades

PRECIO

- Prueba Gratis
- Suscripcion mensual dependiendo del
alojamiento

- Suscripcion mensual dependiendo del
alojamiento

SISTEMA OPERATIVO

- Windows

- 10s

- Android

- Manejo a través de la nube

- Windows

- 10s

- Android

- Manejo a través de la nube

PAGINA WEB

https://www.cloudbeds.com

https://vwww.oracle.com/co/industries/hospitalit
v/products/opera-cloud-services.html

Fuente 5. Elaboracién propia




7. METODOLOGIA

Para la metodologia empleada en el desarrollo de este documento, se tuvieron las
siguientes fases:

llustracion 3. Fases de la Metodologia empleada en el proyecto

FASIE 2

Evaluacion y estudio
de las herramientas
PMS, disponibles en
el mercado

FASE]

[ Busqueda de
informacion, a través
de fuentes primarias

y secundarias.

"\ ’
N
Conclusiones vy \
recomendaciones
del proyecto y. plan

de negocio.

FASEX)

Evaluacion y estudio
de los mecanismos
de financiacion

FASIE®

Desarrollo del'modelo
de plan de negocios y.
sus componentes

h

Fuente 6. Elaboracién propia

Fase 1: Fuentes de informacion.

 En primer lugar, muchos de los términos y conocimientos expuestos en este
documento, son obtenidos a través de afios de formacion del programa “Administracion
de turismo sostenible” con énfasis en el sector hotelero.

» Se busco, reviso y estudio material disponible en internet, especialmente, acerca de
las actividades internas que surgen en los alojamientos y de cémo los Property System
Magnamente o PMS, ayudan a facilitar la realizacion de estas mismas.

» Se realizaron diversos encuentros con personas conocedoras del sector hotelero,
especialmente con Astrid Lorena Ochoa, propietaria de un alojamiento en la ciudad de
Pereira (Colombia) y con Carmen Alviria Marquez, quien posee muchos afios de
experiencia desarrollandose en este mercado.



Fase 2: Evaluacion de las herramientas disponibles en el mercado.

Después de diversas charlas, encuentros y lecturas, teniendo a mano internet, se opt6
por realizar un estudio mas detallado acerca de algunas de las herramientas PMS que
se encuentran disponibles en el mercado; teniendo en cuenta que, la mayor parte de
estas herramientas ofrecen una demostracion gratuita a la que solo propietarios de un
alojamiento pueden acceder a estas a través de un formulario, razén por la cual, se
hizo imposible utilizar estas herramientas de primera mano, pero se presenté otra
manera de conocer el funcionamiento de estas.

En primer lugar, se realizé una bldsqueda informativa, en donde se encontraron las
herramientas mas utilizadas dentro de los hoteles en estos Ultimos afios, después se
realizé la lectura y andlisis de documentos y articulos oficiales de las empresas
desarrolladoras de PMS conocidos como Zeus, Opera, Sirvoy, entre otras, dando una
idea mas cercana de lo que ofrecen al publico estas herramientas.

Después, se realizo la revision de una pagina web dedicada a dar resefias de software
en general, lugar en donde se encontraba informacion de algunos PMS hoteleros, asi
mismo, dentro del sitio web se encontraron resefias de usuarios comunes que daban
Su opinion acerca de la experiencia que obtuvieron con dichas herramientas.

Finalmente, se realiz6 la vista de imagenes y videos en donde se ensefiara la interfaz,
el funcionamiento y los componentes que poseian los distintos PMS.

Fase 3. Elaboracion del proyecto en un plan de negocios.

Después de tener claro el funcionamiento y los componentes que deberia llevar el
producto y la organizacion, se inicid con el desarrollo del plan de negocios, el cual
posee los siguientes médulos:

- M6dulo de mercados
-Mdédulo de operacién
-Médulo de organizacién
-Médulo financiero

Los cuales permitieron dan orden al proyecto.
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Fase 4: Mecanismo de financiacion.

Este plan de negocios tiene como objetivo ser presentando a financiacion para lograr
Su puesta en marcha, es por eso que se hace mencién a las fuentes de financiamiento
a las cuales el proyecto puede acceder, ya que va muy relacionado con los requisitos
necesarios que se solicitan.

Fase 5: Conclusiones y recomendaciones:

Finalmente, después de desarrollado el plan de negocios y el documento en su
totalidad, se da paso a realizar las conclusiones que se obtuvieron durante y después
de la elaboracion de este, asi mismo, se realizan recomendaciones que puedan
mejorar el desarrollo del mismo.

En cuanto a su estructura, el plan de negocios contiene 5 pasos por cada etapa las
cuales son 3 para la presentacién basica del mismo.
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8. PLAN DE NEGOCIOS

8.1CONCEPTO DEL NEGOCIO

Nombre Comercial: Hotel Check System (HCS)
Producto: Software Hotelero

Localizacion de la empresa: Departamento de Risaralda, Municipio de Pereira, Avenida
circunvalar.

8.2. OBJETIVOS DEL PROYECTO.

General

Disefiar un plan de negocios para la comercializacion de un software para hoteleria
dedicado a optimizacion de tareas internas en hoteles.

Especificos
e Investigar algunos software del sector que pudieran representar competencia
para comparar su funcionalidad y precio.

e Disenar el modelo financiero.

e Describir las funcionalidades que puede cumplir el software

20



8.2.1 MODULO DE MERCADOS

8.2.2 INVESTIGACION DE MERCADOS

A. ANALISIS DEL SECTOR

El modelo de negocio escogido se ubica en el sector terciario especificamente los
servicios de Tecnologia (0 Tecnologias en Informacién), y vista desde sus diferentes
lineas de negocio, se hace referencia a lo relacionado a hardware y software, los
cuales se clasifican también por integradores y distribuidores.

Segun cifras de Pro Colombia la industria de software agremia mas de 400 empresas y
gue suma mas de 30 afios de labores, convirtiéndola en un potente sector productivo,
pues “segun las Ultimas cifras del Observatorio Tl el sector software vendid $13,5
billones en 2016 y esta empleando a 109.000 personas en la industria Tl, software y
otros servicios relacionados™, le dijo Paola Restrepo, a presidenta de Fedesoft, al diario
de la Republica. (PROCOLOMBIA).

B. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

En siguiente cuadro se describen algunos PMS que comparten similitud con “Hotel
Check System” y que pueden ser tomados como competencia laboral, teniendo en
cuenta sus caracteristicas generales y el precio.

|PROCOLOMBIA. (s.f.). PROCOLOMBIA, Exportaciones Turismo Inversion, Marca
Pais. Recuperado el 16 de 05 de 2020, de Colombia, Sitio Oficial de Turismo de
la Republica de: https://procolombia.co/
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Tabla 4. Andlisis de la competencia

Sirvoy es un software de reservas para hoteleria, sistemas de gestion y administracion de propiedad que se
adapta a diferentes alojamientos como: Hoteles, Moteles, Hostales, B&B’s, Lodges y Casa de huéspedes,
cuenta con los componentes mas esenciales para cumplir con los procesos de la actividad hotelera:

aprovechar potentes analisis y elaboracién de informes, organizar la administracidn de ingresos y maximizar la
reserva en linea". (Oracle Hospitality: )

Sinvoy Formulario de reservas, Habitaciones y tarifas, Canales de reserva, Gestién de reservas, Comunicacion con el Desde 9 euros
huésped, Procesamiento de pagos y facturacion, Mantenimiento y Limpieza de habitaciones.
Es de los sistemas mas robustos que existen en el mercado y uno de los mas intuitivos, abarca todo el
contenido necesario para el desarrollo de los procesos y actividades hoteleras de orden interno, la interfaz
_|esta disefiada para que pueda ser usada agilmente por cualquier persona con conocimiento minimo en el
Hotelogix | smpito hotelero. Tiene caracterfsticas adaptables a cualquier tipo de alojamiento, debido a que esté disefiado |P€sde 4 USD
de manera que cumpla tanto con las actividades mas basicas como con las mas complejas que se presentan
en el mercado hotelero.
"Es una herramienta que brinda en forma rapida confiable y segura informacion, que facilitara a los
funcionarios del Hotel la realizacién de sus labores, agilizando las funciones de administracion y control,
Zeus generando oportunamente informacion para la toma de decisiones, puesto que se pueden emitir reportes de | Suscripcion
tipo financiero y estadistico, que permiten evaluar las transacciones y rendimientos de las areas operativas del anual
Hotel en cualquier momento". (Zeus Tecnologia: )
Opera esta disefiado para todos los establemientos hoteleros, desde lo que cuentan con solo una propiedad [Suscripcion
hasta los que son una franquicia, "mediante una vista completa de la empresa, OPERA optimiza operaciones |mensual (Por
de manera global, lo que ofrece la velocidad, agilidad y eficiencia necesarias para satisfacer las necesidades |habitacion
Opera en constante cambio de los huéspedes. Y con capacidades de integracidn inigualables, OPERA puede ocupada)

Fuente 7. Elaboracién propia




8.2.2.2 ESTRATEGIAS DE MERCADO

A. CONCEPTO DEL PRODUCTO

La empresa Hotel Check System se plantea la necesidad de crear nuevas ofertas
de software para hoteleria innovando en Colombia, ya que la propuesta que se
genera es un software que supla las necesidades internas del hotel facilitando la
comunicacion entre los colaboradores a la hora de realizar con agilidad y eficacia
las tareas.

El objetivo es transmitir al hotelero que adquiera alguno de los paquetes de
software la seguridad y la certeza de que todos sus colaboradores estan
sincronizados para brindar servicios de calidad teniendo en cuenta que todo estara
sistematizado y organizado internamente para llegar a tal punto que el comprador
pueda revisar las tareas diarias desde su computadora.

Este software contard con tres planes de suscripcion, teniendo en cuenta el
tamafo y necesidades del alojamiento sera el paquete que el comprador va a
requerir, el primer paquete consiste en una suscripcion basica que ofrece
implementarse en 3 equipos dentro del hotel, el segundo paquete es una
suscripcion estandar que sera aplicada a 6 equipos, la tercera suscripcion es
Premium y podra ser instalada en 12 equipos dentro de las instalaciones, aparte,
se ofrece 3 servicios adicionales, soporte técnico presencial y/o virtual,
capacitaciones adicionales sobre el producto, e instalacion adicional del software a
otro equipo que no esté incluido dentro del paquete.

Para que esta idea se convierta en una verdadera organizacion, se tendran en
cuenta los objetivos claros, la estructura organizacional para que esta cumpla con
todo lo establecido con las normas ISO de Colombia y hacer una propuesta
atractiva a nivel nacional e internacional.
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8.2.3 MODELO DE NEGOCIO (LIENZO CANVA S Y EXPLICACION)

El nombre oficial de este modelo es “Business Model Canvas” que en espaniol
significa Lienzo de modelo para negocio, “el modelo Canvas es un esquema
visual, con 9 cuadros unidos, en los que se deben describir cobmo se va a llevar a
cabo cada accion especifica, que nos va a permitir conformar la estructura de la
idea de negocio” (Moya, 2019) dando una idea mas cercana Y fija del negocio.

En la siguiente figura se encuentra el modelo CANVAS con sus componentes
enumerados, dando un orden a seguir del modelo, bajo la grafica se encuentra la
aplicacién del modelo a “Hotel Check System”.

Ilustracion 4. Modelo Lienzo Canvas

SOCIOS ACTIVIDADES | PROPUESTA || RELACION 4 ]| SEGMENTOS
CLAVE 8 CLAVE 7 DE VALOR CON CLIENTES j§ DE CLIENTES
Los clientgs siempre
@ “hotelt%]:;:: ;;‘stem" ’
PN -Desarrolo del PMS un:;;n :;‘&Z",}'Sf,fe'"e
-Comercializacion en los procesos y
-Soporte a clientes servit;ilo:rg‘l;z ;c;l:illeva

-Equipos de
programacion y
Hssarrolle RECURSOS CANALES
“Ten el control -Hoteles de ciudad

L CLAVE total de los -Hoteles campestres
-DI’S?nadoreS -PMS HCS procesos y -Facebook -Lodges
graficos -Personal actividades que [} -Instagram ;

-Oficina realizan tus -Twitter Ubicados en el

-Asociaciones [ -Equipamentos colaboradores | -Ferias turisticas [ departamento de
hoteleras -Servicios publicosf qentro del hotel” | - Pagina web Risaralda.

-Dominio web

ESTRUCTURA DE COSTOS

* Pago con tarjeta debito / crédito.
* Transferencia / consignacion

9 FUENTE DE INGRESOS

Costos de inversion: $36,350,000 1 " bancaria.
- * Cheques de gerencia.
Costos mensuales: $8.380.090 * Paypal

* Nequi
Costos anuales: $101.641.080 * Efectivo

Fuente 8. Elaboracion propia
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Propuesta de Valor:

“Ten el control total de los procesos y actividades que realizan tus colaboradores
dentro del hotel”

Con la propuesta de valor, se tiene el objetivo de brindar a los clientes la
posibilidad de controlar y supervisar las actividades y procesos internos del
alojamiento, por medio de una herramienta digital.

Asi mismo, hay mejora en la comunicacion laboral, facilitando la realizacion de
tareas de los colaboradores del alojamiento, permitiendo el adecuado flujo de
informacion; lo anterior logra reflejarse en la prestacion del servicio, agilizando y
mejorando el tiempo en la realizacién de tareas y aumentando el rendimiento
laboral, brindando seguridad tanto a colaboradores como supervisores de la
correcta realizacion de tareas, minimizando el margen de error y dando como
resultado final la satisfaccion del huésped, cumpliendo asi como el principal
objetivo del sector hotelero.

Segmento de clientes

El nicho o segmento de clientes para “Hotel Check System” son aquellos hoteles
gque cuentan con un rango de entre diez y cincuenta habitaciones y que se
encuentran ubicados dentro del departamento de Risaralda, el PMS va destinado
a: Hoteles de ciudad, Hoteles campestres y Lodges, debido a que son hoteles con
variedad de procesos internos, y a los cuales se les facilitaria este proceso con la
adquisicion de la herramienta.

Canales

El principal canal de distribucidon sera la pagina web, en la cual se encuentra la
informacién de contacto directo, asi como, informacion del producto y todas sus
caracteristicas, de igual manera, mediante esta, se adquirira el software y los
servicios complementarios que la organizacién ofrece, dentro de la pagina web,
habra una seccion dedicada a videos e imagenes, con las cuales el cliente puede
conocer mas a fondo la herramienta y el funcionamiento de esta; de igual manera,
para realizar publicidad online, se utilizaran redes sociales como Facebook,
Instagram y Twitter las cuales pueden ser filtradas para llegar de manera mas
directa al publico objetivo.
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Durante la etapa inicial del proyecto, se visitaran de manera presencial a un
determinado nimero de posibles clientes, esto con intencion de dar a conocer el
producto, brindando, informacion, asesorias y muestras gratis (De corto periodo de
duracién), esto con el objetivo de iniciar con el reconocimiento de la marca.

Finalmente, se hard presencia en Anato, Congreso Nacional de Hoteleria de
Cotelco, y demés ferias relacionadas con el sector turismo, en las cuales se
realizara presentacion del PMS, esto con el objetivo de tener comunicacion
directa, crear nuevas alianzas, tener nuevos clientes y comenzar con el
reconocimiento nacional, abriendo las puertas a una futura expansién del
mercado.

Logo

Dentro del logo del PMS predomina el color azul, que esta presente en diferentes
tonos, este color esta denominado como “Color frio” que psicologicamente
transmite sentimiento de relajacion y tranquilidad, esto como referencia a que
quienes hagan uso de la herramienta se podran sentir identificados con estos
sentimientos al tener certeza de que estan realizando el trabajo de la mejor
manera.

En la parte central del logo se encuentra un edificio, el cual es considerado como
hotel, lugar al cual va dedicado el funcionamiento del PMS, de igual manera,
alrededor de este, se encuentran tres engranajes formando un circuito, o que es
una representacion del trabajo en equipo entre colaboradores de la organizacion,
dentro de cada uno de los engranajes se encuentran las letras H, C, S, que son
las iniciales o abreviatura del nombre Hotel Check System, el cual se encuentra
escrito en la parte superior derecha del logo.
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llustracion 5. Logo Hotel Check System

Fuente 9. Elaboracion propia

Brochure publicitario.

Un brochure sera el medio fisico publicitario, ya que el producto sera ofrecido de
manera online a través de la pagina web oficial de la empresa, dentro de la cual
habra informacion detallada y opcion de contacto personalizado; el brochure
consta de tres partes, en la primera parte esta presente el nombre del PMS, asi
como su logo y eslogan, en su segunda cara se encuentra una breve descripcion
de lo que es la herramienta y en la parte final, se encuentran los servicios
ofrecidos, asi como opciones de contacto.

La decision de tener este unico medio de publicidad fisica se toma debido a la
necesidad de ofrecer el producto de manera mas cercana a los clientes, por esto
la herramienta sera ofrecida y dada a conocer de manera presencial en ferias,
eventos y demas actividades relacionadas con el turismo, sirviendo el brochure
como un recordarlo y/o tarjeta de presentacion para posibles clientes.
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llustracion 6. Brochure publicitario.

kQuéles2BUNServicios)
o e D D - /
iyl || | Rlan|Basico) /

[Estalherramientalintegraitodos) ‘

los[componentesJesenciales]que] /
facilitan]lalrealizacion[de]las) Blan m

lactividades]internasldelcualquier,

o]t MM Tp a0 promium R VAR
[defestasYmejorando}lalprestancio
am
(unal satisfaccionfal|huesped
Hotel[GhecldSystem! navorsatistzzeiolalliucsoc / Soprrto T

ot v
brindallajmejor;
faltus) CONTACTANOS
clientes)!! hotelchecksystem@support’com
www.hotelchecksystem:com

IMAGEN DE REFERENCIA CONTACTOS DE REFERENCIA
NO EXISTENTES

De: optucorp.com

Fuente 10. Elaboracién propia

Relacion con clientes

Los clientes siempre tendran en “hotel Check system” una mano amiga que les
ayudé y guie en los procesos y servicios que con lleva el producto.

La relacion entre “Hotel Check System” y el cliente, nace desde el primer momento
en el que hay contacto, ya que, con solo esto, es considerado como un cliente
potencial o cliente a futuro, es asi, que todos los interesados en contactarse con la
organizacion, tendran la misma atencion y amabilidad, haciéndolos sentir seguros
y comodos, tanto con la atencién que estan obteniendo, como con el producto que

se le esta siendo ofrecido.

Con base a lo anterior, se puede concluir que en “Hotel Check System” el cliente
es lo primero, basandose en una relacion de compromiso, respeto, atencién y
responsabilidad, tanto en pre como posventa, logrando tener constante

comunicacioén con el cliente.
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El personal de “Hotel Check System” estara disponible al cliente para resolver sus
dudas e inquietudes, asi como para guiarlo en el proceso de implementacion del
PMS, que le dard como resultado mejor rendimiento laboral en el alojamiento.

Los clientes concurrentes, tendrdn beneficios especiales, como reuniones y
cocteles de socios, para capacitaciones y retroalimentaciones del sector, de igual
manera, obtendran descuentos y beneficios extra en su tipo de suscripcion, como
aumento en las horas de soporte gratuito, aumento de capacitaciones gratuitas e
instalacion de la herramienta en equipos adicionales, sin costo alguno.

Flujo de ingresos

Teniendo en cuenta la variedad de publico a la que va ofrecida el producto, el cual
es una suscripcion anual, aparte de los servicios complementarios, se busca la
manera de facilitar el pago de estos, adaptandose a las necesidades de cada
cliente y empresa, por tal motivo se habilitan los siguientes métodos de pago:

e Pago con tarjeta debito / crédito.

e Transferencia / consignacion bancaria.

e Cheques de gerencia

e Paypal
e Nequi
e Efectivo
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Recursos Clave

En la siguiente tabla se enumeran los recursos clave necesarios para la puesta en marcha y funcionamiento del

proyecto.

Tabla 5. Recursos Clave

ITEM RECURSO CAN DESCRIPCION
Programadores, desarrolladores Se requieren un _total de tres colaboradores_,’ los cuales
1 HECNICOS 3 desarrollan las actividades de Call center, Instalacion del PMS y
y Servicio técnico.
> Administrador 1 Encar_gadp, de la administracion y junta directiva de la
organizacion.
3 Contador 1 E_ncar_gado de la contabilidad, supervision y parte de la junta
directiva.
4 Oficina 1 Lugar el _cual operara como call center y centro de reuniones
empresariales.
. . Teléfono fijo que se encuentra en las instalaciones de la oficina,
5 Teléfono fijo 1 e - i
y que sera utilizado para recibir y realizar llamadas laborales.
. Teléfono celular utilizado por los técnicos para facilitar el
6 Teléfono celular 2 o e - )
proceso de comunicacion oficina-técnico-cliente.
Pagina web en la cual se aloja toda la informacion al publico del
7 Dominio Web (Host) 1 PMS, organizacién y en la cual los clientes pueden adquirir los
productos, servicios y contacto.
8 Servicios  publicos  (Internet, N/A Servicios necesarios para la realizacion de las actividades
telefonia, agua, electricidad) internas en la oficina.
Equipos utilizados por el servicio técnico desde la oficina, para
9 Computador de escritorio 3 realizar la comunicacion con el cliente y la revision de los
servidores online.
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10 Computador Portatil

Equipos utilizados por el servicio técnico para la realizacion de
actividades laborales externas a la oficina.

Combo de

y microfono)

exposicion 'y
11 capacitacion (Proyector, speaker |2

Equipo utilizado para la realizacion de capacitaciones vy
exposiciones de la organizacion y del producto.

Fuente 11. Elaboracion propia

Actividades clave

En la siguiente tabla se describen las actividades clave necesarias para el funcionamiento del proyecto.

Tabla 6. Actividades Clave

ACTIVIDAD

DESCRIPCION

Contratacion del equipo de
desarrollo y disefiador grafico.

Esto, con el objetivo de dar inicio a la creacion, programacion y disefio
del producto.

Realizar pruebas BETA

Realizar pruebas demo o beta con intencion de identificar el proceso y
desarrollo que lleva el producto, de igual manera es necesario para
identificar errores e implementar mejoras.

Comprobacion final del PMS

Después de terminado el PMS, realizar pruebas para garantizar su total
funcionalidad.

Creacion de
digitales

plataformas

Crear las plataformas necesarias para la venta, comercializacién y
contacto, correo electronico, pagina web, redes sociales, etc.

Ofrecer el producto

Visitar a posibles clientes, estar presentes en ferias y eventos
relacionados al sector turistico y hotelero, con el fin de dar a conocer y
ofrecer el producto.
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Realizar la venta e instalacion
del producto

Vender el producto por medio de la plataforma digital y realizar la
instalacion pertinente por medio del técnico encargado.

Mantener contacto con el
cliente

Tener constante contacto con el cliente para asegurarse de que este no
tenga ningun problema o duda acerca de la herramienta, asi mismo,
darle el sentimiento de seguridad y responsabilidad por parte de la
organizacion.

Realizar actualizacion de los
medios de difusién

Mantener actualizadas tanto la pagina web, como las redes sociales,
mas especificamente, Facebook, Instagram y twitter.

Fuente 12. Elaboracion propia
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Socios Clave

Teniendo en cuenta que la organizacion no es una empresa desarrolladora como tal,
sino que, realiza contratacién externa para el desarrollo del producto, se tienen en
cuenta tres socios clave, en primer lugar, se encuentran los equipos de desarrollo y
programacion, los cuales son los encargados se desarrollar la herramienta, en segundo
lugar, se encuentran los disefiadores gréficos, los cuales pueden ser contratados junto
al equipo de desarrollo o de manera individual, estos son los encargados del disefio
visual de la herramienta, asi como de realizar los disefios solicitados por la
organizacion, por ultimo, se encuentran las asociaciones hoteleras, consideradas como
socio clave, debido a que son esenciales para crear alianzas estratégicas y que el
productos llegue a mas alojamientos de la region.

En la siguiente tabla se describen los socios claves del proyecto mencionados
anteriormente.

Tabla 7. Socios Clave

SOCIO DESCRIPCION

Equipos de
desarrollo y de
programacion

Necesarios para la creacion y actualizacion de
los elementos y componentes del PMS

Encargados de disefar los elementos gréaficos
Disefadores graficos | necesarios para la organizacion, pendones,
publicidad, disefios web, etc.

Asociaciones Asociaciones necesarias para dar a conocer el
hoteleras producto al segmento de clientes seleccionado.

Fuente 13. Elaboracién propia
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Estructura de costos

El monto total de inversion de la empresa es de $36.350.000, con los cuales se logra
suplir algunos de los recursos esenciales para el funcionamiento de la organizacién
desde la etapa de arranque, en primer lugar, se consigue el desarrollo y disefio total de
la herramienta, asi mismo, se logra tener el equipamiento necesario para el

funcionamiento de la oficina.

En la siguiente tabla se describe la estructura de costos para la realizacion del

proyecto.

Tabla 8. Costos de inversion

ITEM |ELEMENTO VALOR DESCRIPCION
Equipo de programacion,
1 desarrollo y disefio. $12,000,000 Disefiadores del PMS
> Com_pu'gadores de $9.000.000 T,res_ equipos de mesa, para
escritorio técnicos de oficina.
3 Computadores portatil $4,000,000 D,OS. equipos  portatiles, para
técnicos rodantes.
Combo de exposicion y Dos combos, necesarios para la
4 capacitacion  (Proyector, | $800,000 realizacion de capacitaciones vy
speaker y micréfono) presentaciones del producto
5 Teléfono fijo $150,000 U_n telef'ono fijo "Call center PBX
dial pad
6 Teléfono Celular $400,000 Dos equipos celulares
Equipamiento de oficina, escritorio,
7 Amueblamiento $10,000,000 |diademas call center, mesas, sillas,
ventiladores, etc.
TOTAL $36,350,000

Fuente 14. Elaboracién propia
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Tabla 9. Costos Fijos Mensuales

. VALOR

ITEM | ELEMENTO MENSUAL VALOR ANUAL

1 Alquiler de oficina $1,000,000 |$12,000,000
Servicios Publicos

2 (Agua y electricidad) $150,000 $1.800,000

3 SerV|C|os, e>_<_tra (Internet $200,000 $2,400,000
y telefonia fija)

4 Telefonia movil $120,000 $1,440,000

5 Maqtenlmlento de N/A $1,000,000
equipos

6 Dominio Web (Host) N/A $80,000
Noémina de

7 colaboradores $3,000,000 |$36,000,000
Nomina administrador |$1,500,000 |$18,000,000
Nomina Contador $1,500,000 |$18,000,000

10 Gastos de oficina $50,000 $600,000

11 Gastos imprevistos $300,000 $3.600.000

12 Aporte ARL $45.820 $549.840

13 Subsidio de transporte | $514.270 $6.171.240
TOTAL $8.380.090 |$101.641.080

Fuente 15. Elaboracién propia

Por su parte, en cuanto a los costos fijos mensuales, los cuales son necesarios para
mantener el corrector funcionamiento de la organizacion, se ve reflejado en $8.380.090,
lo que anualmente tiene un valor de $101.641.080.
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Estrategia de innovacion

Si bien, anteriormente, se dio claridad acerca del funcionamiento y propdsito que
conlleva utilizar “Hotel Check System” dentro del alojamiento, surge una pregunta
especifica, ¢Cudl es la diferencia de este, a otros productos que actualmente se
encuentran en el mercado?, pues bien, para responder esta pregunta, la organizacion,
implemento6 una estrategia de innovacion que actualmente no se encuentra presente en
ningan otro PMS.

“‘Hotel Check System” ademas de querer agilizar la realizacién de las actividades
internas del hotel, quiere también, que los colaboradores del alojamiento realicen sus
tareas de manera mas efectiva y por voluntad propia, sin sentir ninguna presion; es por
eso por lo que dentro del PMS hay una opcion de activacién voluntaria, donde la
herramienta no solo ayuda a la agilizacién laboral, sino que crea una competencia
laboral sana.

La opcidn consiste en que cada una de las areas internas del alojamiento posee un
equipo con “Hotel Check System”, entras mayor sea el rendimiento y efectividad laboral
de estas areas, mas puntaje van a obtener y cada determinado periodo de tiempo,
definido por el administrador del hotel, el area que mas puntos tenga, podra tener una
recompensa, determinada por la admiracion de la empresa, de igual manera, esta
seccion de recompensas puede funcionar por cada colaborador, teniendo la posibilidad
de identificar al denominado “Empleado del mes” de cada area, siendo este el que
obtuve mayores resultados o puntos en el aplicativo; dando la oportunidad de que el
administrador del hotel puede tener dos opciones de manejo en este apartado, para
grupos (areas) o por colaborador.

Un ejemplo de esto es el siguiente

En un hotel de treinta habitaciones, se encuentran seis camareras encargadas del
arreglo de las mismas, razon por la cual se dividen las habitaciones para que cada una
de estas realice la limpieza a cinco, el tiempo establecido dentro del hotel para esto,
son quince (15) minutos por habitacion, dando un resultado de que, como tiempo
maximo, cada camarera podria tardarse setenta y cinco (75) minutos por las cinco
habitaciones, las camareras deberan registrar su tiempo y actividad dentro de la
interfaz de “Hotel Check System” el cual al finalizar la sesién de dicho colaborador,
hard un conteo del rendimiento diario y arrojara un puntaje determinado por las
acciones, tareas y tiempo de este, volviendo al ejemplo, cada una de las seis
camareras tuvo un tiempo diferente, pero una de estas tuvo un tiempo menor a las
demas, terminando las habitaciones en un tiempo de sesenta (60) minutos, siendo asi
esta, la que obtiene los puntos del dia en el area de camareria; el procedimiento se
repite diariamente, dando al final de mes un resultado de quien fue la camarera que
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obtuvo méas puntos, siendo esta quien obtuvo la recompensa establecida por el
administrador, supervisor, o duefio del alojamiento.

Esta seccion de “Hotel Check System” esta implementada con el objetivo de aumentar
el rendimiento y motivacién tanto personal como laboral, que cada uno de los
colaboradores del alojamiento refleja en la realizacion de las tareas asignadas.

Dentro de la herramienta se encuentra otro componente denominado como “Gerente
espia” mediante el cual, el gerente desde el equipo administrador, puede supervisar y
verificar, todos los movimientos y acciones que se encuentran realizadas en el sistema
del PMS, facilitando de esta manera la supervision general del alojamiento.
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8.2.4 MODULO DE OPERACION

En este médulo se describe basicamente el concepto del producto, el proceso de
implementacion del plan de negocios, el plan de produccion y los costos.

8.2.3.1 OPERACION

A. FICHA TECNICA DEL PRODUCTO O SERVICIO TURISTICO

Hotel Check System es una empresa colombiana, distribuidora de software para
hoteleria, la cual labora dentro del departamento de Risaralda, ofreciendo a los hoteles
de la regién una herramienta conocida como Property Management System o PMS, la
cual se encuentra nombrada de igual manera la organizacion.

El PMS “Hotel Check System” es una herramienta esencial para el desarrollo de las
actividades internas de cualquier alojamiento, ya que, con esta, se crea una red de
comunicacion interna en la cual todos los colaboradores que se encuentren usando la
herramienta podran conocer en tiempo real, la situacion actual de actividades dentro de
las instalaciones, de igual manera, la herramienta, enviara constantes notificaciones al
colaborador que tenga tareas pendientes, minimizando de esta manera, la ocurrencia
de errores, y agilizando los procesos internos.

Hotel Check System, PMS, cuenta con los siguientes médulos:

Administracion: Es el centro de mando principal dentro del alojamiento, por medio de
este modulo se supervisan los demas modulos de la organizacion, asi mismo, se
supervisan las tareas y actividades de cada uno de los colaboradores, se pueden
enviar notificaciones y documentos, el modulo administrativo puede bloquear acciones
de los demas moédulos.

Recepcidén: Dentro del cual se pueden realizar reservas y cancelaciones presenciales,
canal de reservas por medio de paginas online, Check in, Check Out, Envié de
notificaciones, Envié de documentos o reportes.

Ama de llaves: Dentro del cual se realizan las tareas de camareria, incluyendo arreglo
de habitaciones, arreglo pisos y areas, reabastecimiento de mini bar por habitacion,
igualmente, tiene habilitada la opcion de envid de notificaciones y documentos o
reportes.
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Mantenimiento: En el cual se puede, informar acerca del estado actual en
manteamiento y reparacién de pisos y estructuras, enviar notificaciones y documentos
0 reportes.

Restaurante: En el cual se puede dar indicaciones entre cocina y servicio, enviar
notificaciones y documento o reportes, dando dentro como fuera del area de cocina, el
modulo de restaurante debe ser activado como minimo en dos equipos para cumplir
con sus especificaciones.

Eventos: En este médulo se podra hacer reservas de salones, reportes diarios
sistematizados de la disponibilidad de espacios para la realizacién de los mismos,
notificaciones inmediatas a las demas areas para la programacion de alimentos,
bebidas y requerimientos de montaje, ademas, se podran hacer abonos de dinero en
cada evento reservado, al mismo tiempo facturar y generar reportes para uso
administrativo, y de este modo agilizar y unificar los procesos internos para llevar a
cabo la operacion de eventos y banquetes.

Finanzas: En el cual se puede realizar la creacion de reportes diarios, semanales,
guincenales y mensuales, acerca de los ingresos, egresos, costos y gastos del
alojamiento en general y de cada una de sus areas, igualmente esta habilitado el poder
enviar notificaciones, documentos o reportes.

En total “Hotel Check System” cuenta con ocho mddulos, dentro de los cuales se
encuentran las actividades mas comunes de cada una de las areas; cada cliente podra
personalizar su suscripcion escoger libremente cual de los moédulos requiere para su
alojamiento, esto a excepcidén del moédulo de administracion, el cual el requerimiento
obligatorio para el funcionamiento general del PMS dentro del alojamiento.

La suscripcion basica cuenta con almacenamiento en la nube con un limite de 5gb, la
suscripciéon estandar tiene un limite de 10gb y la suscripcion Premium tiene un limite de
20gb de almacenamiento.

La empresa ofrece sus servicios de manera online, por medio de una pagina web, en la
cual, asi mismo, se encontrara informacion detallada del PMS, de sus productos y del
contacto para adquirirlos.
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B. FICHA GENERAL DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS

En la siguiente tabla se describen las caracteristicas comerciales y técnicas del
producto y/o servicio, teniendo en cuenta los tipos de suscripcion que la empresa
ofrecerd al publico, y el contenido de cada una de ellas de forma detallada.
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Tabla 10. Ficha del producto

PRODUCTO/ <
SERVICIO DESCRIPCION
Esta suscripcion se encuentra enfocada a hoteles pequenios,
SUSCRIPCION c,uer_lta con tres _cgpacnamones grupal_esz tres ho_ras de servicio
< técnico, una revision anual, y con posibilidad de instalar en tres
BASICA . . - . )
equipos (Equipo administrador + dos modulos opcionales) y 5gb de
almacenamiento en la nube.
Esta suscripcidn se encuentra enfocada a hoteles medianos,
- cuenta con cinco capacitaciones grupales, cuatro horas de servicio
SUSCRIPCION | . . o - :
7 técnico, tres revisiones periédicas y con posibilidad de instalar en
ESTANDAR : . . - : . .
seis equipos (Equipo administrador + cinco modulos opcionales) y
10gb de almacenamiento en la nube.
Esta suscripcion se encuentra enfocada a hoteles grandes, cuenta
SUSCRIPCION | €On doce_ c_apamtam_qn(_es grupales, servicio técnico de diez horas,
once revisiones periodicas, y con posibilidad de instalar en doce
PREMIUM ) . - . .
equipos (Equipo administrador + once modulos opcionales) y 20gb
de almacenamiento en la nube.
El servicio de soporte técnico es ofrecido las 24 horas, los clientes
gue cuenten con suscripcion activa de alguno de los tres planes
SOPORTE principales podran tener tres horas al mes de servicio técnico
TECNICO virtual gratuito, en situacion que el problema sea generado por
accion ajena a la empresa o por exceder el limite de tiempo
gratuito, se realiza un costo adicional.
Se realizan capacitaciones individuales o en grupo, con relacién al
funcionamiento y manejo de la herramienta, dicho servicio es
| ofrecido en situacion de que los colaboradores no comprendan el
CAPACITACION | funcionamiento de la herramienta con el nimero de capacitaciones
gue vienen incluidas en el producto, razén por la cual es ofrecido
COMoO un servicio aparte.
INSTALACION |El PMS puede ser instalado en un equipo adicional que no se
EN EQUIPO |encuentre dentro del paquete o plan adquirido, este tendra un
ADICIONAL | costo adicional

Fuente 16. Elaboracién Propia
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C. FICHA TECNICA DE CADA PRODUCTO Y SERVICIO A OFRECER

En las siguientes tablas se describen las caracteristicas generales con especificacidon
detallada de los productos y servicios que Hotel Check System ofrece a los
empresarios interesados en la compra del software.

Tabla 11. Ficha técnica del soporte técnico

FICHA TECNICA PARA | SOPORTE
SOPORTE TECNICO TECNICO

NOMBRE DEL SERVICIO

Soporte Técnico

CLASIFICACION

Soporte técnico presencial/ Asistencia telefonica

APLICACION/ FUNCIONES

Usuario final, hoteles que tengan Hotel Check
System instalado o restaurantes a gran escala/
facilitador de solucién de problemas relacionados
con el software presencial o telefonica

DESCRIPCION DEL
SERVICIO

Un profesional se encarga de verificar el correcto
funcionamiento del software en los equipos, y de
la pronta brindando la solucién de problemas de
forma personalizada y presencial si asi lo
requiere el cliente.

LUGAR DE PRESTACION
DEL SERVICIO

Departamento de Risaralda.

REQUERIMIENTOS PARA EL

Debe de solicitar por nuestra pagina web el
soporte técnico que requiere y hacer una breve
descripcion  del problema, ademas de

SERVICIO proporcionar los datos de la empresa con el
usuario asignado por la compra del software para
de este modo llamarlos y verificar el servicio.

PAGINA WEB www.hotelchecksystem.com

Fuente 17. Elaboracién propia
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http://www.hotelchecksystem.com/

Tabla 12. Ficha técnica de servicios complementarios

FICHA TECNICA PARA | CAPACITACION
CAPACITACIONES

NOMBRE DEL SERVICIO

Capacitaciones

CLASIFICACION

Proceso Educativo A Corto Plazo

APLICACION/ FUNCIONES

Usuario final, hoteles que tengan Hotel Check
System instalado o restaurantes a gran
escala/ ensefar el manejo adecuado del
software de una manera didactica e interactiva
a todos los colaboradores.

DESCRIPCION DEL SERVICIO

Usuario final, hoteles que tengan Hotel Check
System instalado o restaurantes a gran
escala/ ensefar el manejo adecuado del
software de una manera didactica e interactiva
a todos los colaboradores.

LUGAR DE PRESTACION DEL
SERVICIO

Departamento de Risaralda.

REQUERIMIENTOS PARA EL

Debe de solicitar por nuestra pagina web el
soporte técnico que requiere y hacer una
breve descripcion del problema, ademas de
proporcionar los datos de la empresa con el

SERVICIO : )
usuario asignado por la compra del software
para de este modo llamarlos y verificar el
servicio.
PAGINA WEB www.hotelchecksystem.com

Fuente 18. Elaboracién propia
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8.24.1

A. ANALISIS DOFA.

ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL

8.2.4 MODULO DE ORGANIZACION

A continuacién se presenta el analisis DOFA para determinar los factores internos y
externos que afectan de forma negativa o positiva al sector de los PMS teniendo en
cuenta las reglamentaciones, politicas, andlisis del mercado y la viabilidad del proyecto,
a continuacion se expone el analisis DOFA realizado; el detalle de cada componente y
las estrategias que se consideran necesarias para implementar el desarrollo del sector.

Tabla 13. Matriz DOFA

FORTALEZAS DEBILIDADES
FACTORES 1. Responsabilidad y buen | 1. Baja tasa de retorno al
INTERNOS servicio. principio.
2. Innovacion referente al
producto dentro del mercado
3. Calidad y Precio del producto | 2. Organizacion reciente
ofrecido en el mercado.
4. Personal Capacitado.
5. Eficacia y Rapidez en los|3. Poco personal de
procesos. planta.
6. Estudio de Mercado. 4. Mayores costos que la
FACTORES 7. La empresa maneja soporte competencia.
EXTERNOS técnico virtual al cliente.
8. Facilita procesos y | 5. Empresa sin
procedimientos dentro del hotel. | reconocimiento en el
mercado de softwares
hoteleros
OPORTUNIDADES | 1. Realizar una union | 1. Explorar nuevos
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1. Amplio nicho de
mercado para el
producto.

2. Posibilidad de
seguir  mejorando
el producto gracias
a las nuevas
tecnologias que se

estratégica los

competidores.

con

2. Realizar nuevas mejoras al
producto con la intencién de
aumentar el segmento de
clientes.

3. Generar mas ventas debido a
la accesibilidad del producto.

clientes a partir de una
imagen fresca, y un
producto con altos
estandares de calidad.

2. Los
tecnolégicos  permitirdn
facilitar el manejo del
software a todas personas

avances

producen en el que requieran Su uso.
mercado.

AMENAZAS 1. Estar a la vanguardia del |1. Generar plan de
1. Que los clientes mundo actual. cg?tlngs?nm?a gtr:lgﬂglrig
no se fidelicen con | 2. Estar en constante estudio de Eambia

el producto.

2. Cambios de
tecnologia a nivel
mundial.

3. Cambios
socioeconémicos
negativos

nuestro segmento de mercado y
de sus necesidades.

2. Mejorar las campafas
publicitarias, es un cliente
satisfecho.

Fuente 19. Elaboracién propia
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8.2.4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Teniendo en cuenta que la organizacion es funcional esta estara conformada por una
Junta Directiva la cual estard a la cabeza de la empresa, una Administracion,
Programadores, Auxiliar Contable, Comercial Vendedor, Programadores Auxiliares y

Servicios Generales.

El nivel de participacion sera igual entre los socios de la empresa. Los demas rangos
participaran con propuestas para la innovacion constante de la organizacion mas no

podran tomar decisiones.

Los miembros de la junta directiva hacen parte del equipo de trabajo; esta relacién
permite concretar y tomar decisiones en equipo que beneficien la implementacion vy el
desarrollo del proyecto. En cuanto a los mecanismos de control se tendran en cuenta
los aspectos administrativos, técnicos y financieros.

llustracion 7. Organigrama

JUNTA
DIRECTIVA

ADMINISTRADOR

PROGRAMADORES

PROGRAMADORES

AUXILIARES

Fuente 20. Elaboracién propia

AUXILIAR
CONTABLE
ADMINISTRATIVO

SERVICIOS
GENERALES

COMERCIAL
Y

CAPATACITACION

Programadores: Se contara con 3
personas en el puesto.

Junta directiva: Estara compuesta
por el administrador y el encargado
comercial de capacitaciones.

Programadores auxiliares y
servicios generales: Seran solo
colaboradores temporales
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1. CONSTITUCION DE LA EMPRESA Y ASPECTOS LEGALES

Hotel Check System S.A.S es una sociedad econdémica por acciones simplificadas,
segun la ley 1248 del 05 de diciembre del 2008; sus reglas de implementacién son mas
flexibles y sus costos menores en comparacion a las demas sociedades que hay en
Colombia.

Tipo de sociedad: En la forma juridica se considera que Hotel Check System esta
categorizada como una Sociedad de Responsabilidad Limitada ya que la empresa le
pertenece a mas de un socio principal los cuales tienen la obligacion de responder por
el capital econdmico acordado desde un principio, pero no tienen la obligacion de
aportar de su propio patrimonio. (Pyme, 2009)

En el sector econdmico la empresa esta catalogada como empresa del sector terciario
ya que su producto y mercado esta enfocado a tareas intelectuales y desarrollo
tecnologico.

Finalmente basandonos en el origen u obtencion de capital Hotel Check System esta
catalogado como una empresa Privada ya que su capital de origen esta basado en
aportes privados de los socios.

NUmero de Socios

La empresa Hotel Check System Ltda. Esta conformada por dos socios. RUBY
ESTEFANY MARIN GUTIERREZ identificada con el nimero de cedula (1088333532) y
JUAN MANUEL MARIN RESTREPO identificado con el numero de cedula
(1088027400).
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GASTOS DE ARRANQUE

Para este caso no es necesario incurrir en algun gasto a excepcion de los
concernientes a la constitucion de la empresa.

Tabla 14. Gastos de arranque

DOCUMENTO / REQUISITO VALOR
Inscripcién Camara de | $237.000
Comercio

Registro en Camara de | $25.000
Comercio

Matricula de persona juridica $131.000
Formulario RUES $5.800
Formulario de registro | $4.500
mercantil

Inscripcion en los libros $12.000
Certificado de existencia $8.600
Derecho de inscripcion $31.000
Autenticacion de notaria $10.350
Concepto de uso de suelo $19.800
Registro de marca $ 954.500
TOTAL $1.439.550

Fuente 21. Elaboracion propia
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8.2.5.1 INGRESOS

8.2.5 MODULO FINANCIERO.

En la siguiente tabla se encuentra el monto solicitado a la fuente de financiacion
seleccionada, para cubrir los costos de inversion y funcionamiento de la empresa
durante su primer afio de ejecucion

Tabla 15. Recursos solicitados

DETALLE VALOR
Gastos totales (Anual) $134,740,240
Aporte de socios -$24,000,000

Recursos solicitados a la fuente
de financiacion aplicable.

$110,740,240

Fuente 22.Elaboracion propia

En la siguiente tabla se encuentran los aportes de recursos, realizado por los socios.

Tabla 16. Aportes de los socios

NOMBRE BIEN / SERVICIO DESCRIPCION VALOR
Juan Manuel Recurso para la etapa
Marin Dinero en efectivo | de inicio y desarrollo de | $10,000,000
la organizacion
Recurso necesario
Juan Manuel | Computador para el desarrollo de
Marin portatil todas las etapas del $2,000,000
proyecto.
Recurso para la etapa
I\R/Igtr)?;] Estefany Dinero en efectivo | de inicio y desarrollo de | $10,000,000
la organizacion
Recurso necesario
Ruby Estefany Com,p.utador para el desarrollo de $2.000,000
Marin portatil todas las etapas del
proyecto.
TOTAL $24,000,000

Fuente 23. Elaboracién propia
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Tabla 17. Ingresos anuales por venta.

ngg\%g:-g/ DETALLE VALOR
Suscripcion Basica x 35 $35.000.000
Suscripcién Estandar x 50 $100.000.000
Suscripcién Premium x 10 $40.000.000
Soporte Técnico x 10 horas |$150.000
Capacitaciones X 24 $960.000
oy | x12 3600000
TOTAL $176.710.000

Fuente 24. Elaboracion propia

En la siguiente tabla se encuentran los ingresos anuales estimados por venta de
productos y servicios.
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8.2.5.2 EGRESOS

Los egresos que se presentan dentro de la organizacion se dividen en tres grupos,
Personal, en donde estdn todos los egresos que tienen relacién directa con los
colaboradores de la organizacién, Costos de administracion, en donde se encuentran
todos los egresos relacionados con los equipamientos y servicios de la oficina,
finalmente, se encuentra el grupo de costos legales, en donde estan todos aquellos
egresos relacionados con la actualizacién de documentos legales.

En la siguiente grafica se encuentran los egresos anuales de la organizacion.

Tabla 18. Egresos anuales

DETALLE VALOR
Personal
Administrador $18,000,000
Contador $18,000,000
Programadores, desarrolladores y técnicos (x3). $36,000,000
Aporte ARL (x5) $549,000
Subsidio de transporte $6,171,240
Costos de administracion
Papeleria y utensilios de oficina $600,000
Servicios publicos (agua y energia) $1,800,000
Servicio de internet y telefonia $2,400,000
Servicio de telefonia movil $1,440,000
Arrendamiento $12,000,000
Mantenimiento de equipos $1,000,000
Dominio Web $80,000
Suscripcion anual Microsoft office x 5 equipos $250.000
Suscripcién anual Windows x 5 equipos $525.000
Gastos Legales $350,000
TOTAL $99,165,240

Fuente 25. Elaboracién propia
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8.2.5.3

PRECIO DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS

En la siguiente tabla se describen los precios de cada producto y servicio ofrecido.

Tabla 19. Precio productos y servicios

PRODUCTO / SERVICIO VALOR
Suscripcién Basica (anual) $1.000,000
Suscripcién Estandar
(anual) $2,000,000
Suscripcién Premium
(anual) $4,000,000
Soporte técnico (x hora) $15,000
Capacitacion $40,000
Instalacion en equipo
adicional $50,000

Fuente 26. Elaboracion propia

El precio de la suscripcion basica se realizé de la siguiente manera:

Tabla 20. Costos de suscripcion basica

DETALLE DESCRIPCION VALOR UNITARIO VALOR ANO
Rodamiento desde el sitio
Rodamiento de trabajo al hotel en el que $20,000 $4(_),C_)OO
se va a realizar la X 2 visitas
instalacién del PMS.
Instalacion de|_.. ) .,
equipos (1 hora Tlempo_ de mstalgmon $20,000 $60,.000
s necesario por cada equipo X 3 equipos
por equipo)
Horas de | Servicio técnico ofrecido sin $45,000
L, o $540,000
servicio técnico |costo adicional. X 3 horas
Capacitaciones C.apaataaonefs ofrecidas $40,000 $1ZQ,OOO
sin costo adicional x 3 Capacitaciones
Revision Revision periddica de la $10,000 $10,000
periddica herramienta.
TOTAL $770,000
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GANANCIA $230,000
PRECIO DE
VENTA $1,000,000
Fuente 27. Elaboracién propia
El precio de la suscripcion estandar se realizé de la siguiente manera:
Tabla 21. Costos suscripcion estandar
DETALLE DESCRIPCION VALOR UNITARIO VALOR ANO
Rodamiento desde el sitio
Rodamiento de trabajo al hotel en el que $20,000 $8(_),QOO
se va a realizar la X 4 visitas
instalacion del PMS.
Ienslj?liglo(g hoorlz Tiempo de instalacion $20.000 $120,000
quipos necesario por cada equipo ' X 6 equipos
por equipo)
Horas de | Servicio técnico ofrecido sin $60,000
S o $720,000
servicio técnico |costo adicional. X 4 horas
Capacitaciones (;apamtamone; ofrecidas $40,000 $ZOQ,OOO
sin costo adicional x 5 Capacitaciones
Revision Revision periddica de la $30,000
L : $10,000 s
periddica herramienta. X 3 revisiones
TOTAL $1,150,000
GANANCIA $850,000
PRECIO DE
VENTA $2,000,000

Fuente 28. Elaboracién propia
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El precio de la suscripcion Premium se realiz6 de la siguiente manera:

Tabla 22. Costo suscripcion Premium

DETALLE DESCRIPCION VALOR UNITARIO VALOR ANO
Rodamiento desde el sitio
. de trabajo al hotel en el que $240,000
Rodamiento se va a realizar la $20,000 x 12 visitas
instalacion del PMS.
Instalacion  ~de Tiempo de instalacion $240,000
equipos (1 hora , : $20,000 :
) necesario por cada equipo X 12 equipos
por equipo)
Horas de | Servicio técnico ofrecido sin $150,000
servicio técnico |costo adicional. x 10 horas $1,800,000
o Capacitaciones  ofrecidas $480,000
Capacitaciones sin costo adicional $40,000 X 12 Capacitaciones
Revisiéon Revision periédica de la $110,000
o : $10,000 -
periddica herramienta. X 11 revisiones
TOTAL $2,870,000
GANANCIA $1,130,000
PRECIO DE
VENTA $4,000,000

Fuente 29. Elaboracién propia
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8.25.4 GANANCIAS

En la siguiente tabla se describen las ganancias anuales, siguiendo los valores totales

supuestos anteriormente

Tabla 23. Ganancias anuales

DETALLE VALOR
Ingresos anuales $176.710.000
Egresos anuales -$99,165,240

TOTAL $77.544.760

Fuente 30. Elaboracion propia

En la siguiente ilustracidn, se encuentran los valores porcentuales de los ingresos y
egresos anuales de la organizacion

llustracion 8. Ingresos y egresos anuales

Ingresos y egresos

H Ingresos

m Egresos

Fuente 31. Elaboracién propia
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En la siguiente ilustracion se encuentra el valor porcentual de las ganancias anuales

llustracién 9. Ganancias anuales

Ganancias anuales

M Ingresos

B Ganancias

Fuente 32. Elaboracién propia

Teniendo en cuenta que anualmente se obtiene una ganancia neta de $77.544.760,
gue se dividen equitativamente entre los dos socios propietarios, da como resultado
gue cada socio obtenga una ganancia anual de $38.772.380, lo que se considera como
un ingreso mensual de $3.231.050 aproximadamente.

En términos porcentuales, del 100% de la caja de organizacion, el 64% son ingresos,
mientras que el 36% son egresos; en cuanto a la parte de ganancias, del 100% de los
ingresos obtenidos, el 30% de estos, son considerados como ganancias netas.
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9. MECANISMOS DE FINANCIACION

Los Mecanismo de Financiacion Empresarial, “son aquellos que permiten a una
empresa contar con los recursos financieros necesarios para el cumplimiento de sus
objetivos de creacion, desarrollo, posicionamiento y consolidacién empresarial’
(Aristizabal), motivo por el cual, se hace necesario buscar fuentes de financiacion de
acorde a las necesidades de “Hotel Check System” de suplir su inversion y ejecucion
en el lapso de un afio.

Para la financiacion de la pequefia y mediana empresa se encuentran los siguientes
mecanismos financieros:

Inversién Privada: Son aquellas personas o empresas privadas que se encuentran
dispuestas a invertir en el desarrollo de proyectos, ya sea por medio de recursos
financieros, materiales o inmateriales, y de esta manera ser parte de la organizacion
como socios capitalistas, invirtiendo en el temprano desarrollo de la empresa para en
un futuro obtener resultados financieros.

Fondo Colombiano de Modernizacion y Desarrollo Tecnoldgico, FOMIPYME: “Una
fomipyme es un Fondo de modernizacion y desarrollo tecnoldgico de las micros,
pequefias y medianas empresas creado por la Ley 590 de 2.000 (Ley MIPYME),
adscrito al Ministerio de Comercio, Industria y Turismo de la Republica de Colombia”
(Beltran, 2008), El principal objetivo de Fomipyme es conformar un banco de proyectos
por emprendedores de todo el pais; este fondo financia a micro, pequefias y medianas
empresas.

Bancos de segundo piso: “Los Bancos de Segundo Piso son instituciones financieras
gue no tratan directamente con los usuarios de los créditos, sino que hacen las
colocaciones de los mismos a través de otros intermediarios econdmicos” (Banco
Agrario de Colombia), Dentro de los bancos de segundo piso a los cuales se puede
solicitar crédito como medio de financiacion son: Findeter, Bancoldex y Finagro.

Fondo Nacional de garantias: “El Fondo Nacional de Garantias S.A. es la entidad a
través de la cual el Gobierno Nacional busca facilitar el acceso al crédito para las micro,
pequefas y medianas empresas, mediante el otorgamiento de garantias” (Ministerio de
industria, comercio y turismo)

En Colombia hay presencia de otros mecanismos de financiacion a los cuales “Hotel
Check System” no puede solicitar apoyo, ya que la organizaciéon no cuenta con los
requisitos necesarios.
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En la siguiente grafica se encuentra un cuadro comparativo y con mayor detalle de los
mecanismos mencionados con anterioridad.

Tabla 24.Comparativa entre mecanismo de financiacion.

MECANISMO VENTAJA DESVENTAJA
*Se puede conseguir el Su _reembolso se Ve
reflejado en porcentaje de
100%  del monto de| 7. .

4 financiacion. utllldad_ere_r,ldlendo de
INVERSION la participacion de los
PRIVADA -Pocos requisitos de acceso socios y propietarios de la

"|empresa, siendo uno de
*Creacion de alianzas. los reembolsos  mas
costosos.
*Posibilidad de financiar En caso de no cumplir
hasta el 65% del monto .
solicitado. con las  condiciones
FOMIPYME acordadas, los recursos
se vuelven
*Los recursos pueden ser no reembolsables
reembolsables. '
Apoyo a diferentes | No hay financiacion
BANCOS DE proyectos empresariales, | directa al publico,
SEGUNDO PISO |cubriendo una parte de la|habiendo un banco de
financiacion solicitada intermediario.

FONDO Posibilidad  de financiar | o, % financiacion
NACIONAL DE hasta el 80% del monto habiendo un barl?co de’
GARANTIAS solicitado. : .

intermediario.

Fuente 33. Elaboracién propia
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10. CONCLUSIONES

Todos los hoteles de alojamiento deberian contar con un PMS para tener un
control mas objetivo de la operacion.

Con el analisis financiero se evidencio que la empresa es viable y generara
ganancia a las posibles inversiones realizadas que justifiquen el esfuerzo y
riesgo asumido, para el momento decisivo de involucrar un capital externo.

El PMS esta ligado 100% al turismo y debe contribuir a la competitividad de la
empresa y el destino.

Contratacion de personal local

Es relevante reconocer la importancia que tiene el papel de Administrador de
Turismo Sostenible en la formulacion e implementacion de un proyecto turistico,
desde la capacidad que tiene de planificar y administrar, economica y
socialmente a nivel predio de manera integral y sostenible; cumpliendo con la
legislacion que rige esta actividad e innovando constante mente los procesos de
acompafamiento en la actividad turistica del predio.

Con este plan de negocios, se evidencian los costos que se deben contemplar a
la hora de crear empresa.

Se logré aplicar los conocimientos impartidos en las materias de vistas en el
trascurso de la carrera.

En Colombia, el desarrollo de la actividad hotelera incrementa potencialmente de
manera anual, habiendo una fuerte competencia de mercado en la region, es por
eso que los hoteles deben implementar medidas de manejo y desarrollo laboral
gue faciliten los procesos internos y se vean reflejados es una mejor prestacion
de servicio.

Es importante conocer todos los moédulos y actividades internas que se
presentan en un alojamiento, para asi lograr desarrollar un Property System
Managment que se ajuste de manera correcta a las necesidades de cada
segmento hotelero.

59



Desarrollar un plan estructural de negocios es importante para plasmar
detalladamente el proyecto, formulado estratégicamente de acuerdo a las
condiciones administrativas, presupuestales, operacionales y de mercado.

En cuanto a las fuentes de financiacién, es importante analizar detalladamente
cual es la mas adecuada para el desarrollo del proyecto, debido a que cada una
posee requisitos diferentes, los cuales deben ser cumplidos en su totalidad para
lograr acceder a una oportunidad de financiacion, ya sea en su totalidad o en
parte del proyecto.
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11. RECOMENDACIONES

Se recomienda poseer conocimiento financiero antes de realizar un plan de
negocios, ya que se hace de vital importancia para comprender el alcance
financiero dentro de dicho plan.

Se recomienda que este plan sea ejecutado y sea la hoja ruta a seguir para
sacar el emprendimiento adelante.

Es importante que al momento de disefiar el Property System Managment se
realice un estudio detallado del publico objetivo al cual el producto va dirigido,
con intencién de que logre suplir todas sus necesidades.

Es recomendable consultar otras fuentes de financiacion en las cuales el
proyecto pueda verse beneficiado, esto con el objetivo de aumentar la
probabilidad de llevar a cabo el proyecto.

Es importante la creacion de alianzas estratégicas tanto con hoteles como con
empresas privadas para disminuir el riesgo de fracaso durante la etapa
operacional del proyecto.

Antes de iniciar el desarrollo de una empresa u organizacion, debe realizarse
una minuciosa planeacion estratégica y direccional, ya que estos son factores
fundamentales para el éxito del proyecto.

Es necesario formular estrategias y politicas ambientales, no solo con intencion
de cumplir la ley, sino también con el fin de crear responsabilidad ambiental
tanto para la organizacidbn como para sus alrededores.
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