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1. Introduccién:

BTA Poshtel es un producto innovador, con unos aspectos diferenciadores claros
y sin una competencia directa en la ciudad. Aprovechando la coyuntura mundial
(y nacional), las nuevas tendencias de consumo y el perfil del pais en el aspecto
turistico, se puede esperar una demanda creciente y una recuperacion efectiva
de la inversion. El objetivo del proyecto es establecer un hospedaje claramente
diferenciado a través de las tendencias de consumo actuales, “modas”
establecidas en el aspecto hospedaje y conocimiento del mercado especifico a
atacar. Esperamos contar resultados positivos reales y una experiencia unica a
través de un producto totalmente innovador y sin precedentes en la ciudad de
Bogotd. Creemos en un proyecto hecho a través del conocimiento de las
tendencias en turismo mundiales y la necesidad real de un producto diferenciado
en la ciudad, donde actualmente se cuenta con una oferta muy basica y una
creciente afluencia de turistas de una nueva generaciéon. La inversion estara
resguardada por el inmueble y el mobiliario, por ende, a través de la inversion

aseguramos un retorno con riesgos contenidos.



2. Canvas:
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Necesidad de inversion inicial alta (inmueble).
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Baja-media necesidad de capital de trabajo.

*  Restaurante/bar conaltavariedad.

*  Alguilerde bicicletas.

*  Cambiodemoneda.

*  Informacionturisticay visitas porla ciudad.
+  Serviciode lavanderia.

llustracion 1Canvas. Elaboracion Propia. Formato: Innokabi (09-09-2012).



3. Analisis del entorno

Colombia ha experimentado un crecimiento en el numero de turistas
transportdndose internamente en el pais. La afluencia en viajes internos ha
crecido en un 33% desde el 212 hasta la fecha, pasando de 95 millones a 126
millones de viajes anuales en el 2017. Este numero de viajes ha hecho que el
gasto interno en los trayectos se haya aumentado en tan solo un 4%, lo que nos
indica que el costo de los del transporte se ha disminuido considerablemente.
Las proyecciones de las mismas estadisticas nos indican que la afluencia seguira
el ritmo creciente, llegando hasta los 168 casi el 35%. Asi mismo el gasto en
estos viajes experimentara un aumento del 30%, indicando que la reduccién en
costos llevo a que el gasto total de los viajeros transportandose internamente en
el pais experimentara un crecimiento real, tanto en volumen de trayectos como

en ventas.

Esto mismo ha pasado con el hospedaje, el gasto ha experimentado un
crecimiento del 50% desde el afio 2012 y el crecimiento seguira constante hasta
el afio 2022 sumando un 38% mas de crecimiento a la cifra anterior. Esto nos
muestra un crecimiento de més del 100% en los 10 afios comprendidos entre el
2012 y 2022. Duplicar el gasto en hospedaje en el pais en 10 afios indica que el
turismo esta creciendo, la entrada de competidores internacionales como las
cadenas AccorHotels o Four Seasons Hotels Ltd. (competidores de costo, mas
gue de lujo) nos muestra que la tendencia del mercado se ha ido encaminando
a ofrecer productos cdmodos, con unos estandares claros de calidad y a un

precio razonable para el consumidor.
Ministerio de Industria y Turismo. (21-02-2017)

Las nuevas cadenas internacionales han hecho que competidores enfocados en
lujo mas que en precio vean su participacién en el mercado decrecer en los
altimos afnos. Estas cadenas que han ido creciendo su share de mercado estan

enfocadas mayoritariamente en competir en precios (Coachsurfing.com, s.f.)

El gasto anual (2017) de hospedaje en Colombia es mayor que en paises con
una infraestructura mayor. Paises como Ecuador, Chile y Costa Rica son

superados en su volumen de gasto por hasta US$ 700MM. Este gasto puede no



estar discriminando entre viajeros de ocio y de trabajo, sin embargo, da una gran
idea acerca del volumen gque se maneja, siendo superado tan solo por Argentina

y Perua (gran infraestructura de turismo) en Suramérica.

Es inevitable ver el crecimiento de un mercado mas internacional en los ultimos
afos en el pais. La entrada de aerolineas low-cost como Viva Colombia o Wings
y la oferta de cadenas de hoteles como Ibis, nos muestra una nueva forma de
viajar en Colombia. Esto nos ha llevado a que los costos de transportarse a
través del pais sean menores y puedan equipararse a los costos que nuestro

publico objetivo estad acostumbrado a pagar en sus paises de origen.

Otro punto positivo para el turismo en Colombia (y Latinoamérica) es la
reevaluacion del délar. EI fenomeno de la variacion del precio del petroleo que
se experiment6 hace algunos afios hizo que la tasa del Dolar americano vs. el
Peso colombiano se apreciara casi en un 50% y contrastandola con una inflacion
moderada aproximada de un 7% redujo los costos para los viajeros en el pais

significativamente.

El paradigma de “cédmo viajar’ también ha experimentado un cambio radical en
los dltimos afios. Los viajeros de hoy en dia (mayoritariamente jovenes,
millenials) quieren dejar a un lado la tradicional agencia de viajes y enfocarse
MAs en una experiencia que empieza en la busqueda de la oportunidad, el uso
del internet como herramienta basica y que toda la experiencia pueda estar
interrelacionada apoyada en la tecnologia y basada en las experiencias,

educacion e interaccién social.
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llustracion 2 Guia de negocio: Hostales. Fuente: Brujita 2017.

Adicionalmente; los millenials viajan con una mayor frecuencia que otras
generaciones. En promedio, estos pueden alcanzar una media de 4.2 viajes
anuales vs. 3.2 de otras generaciones. En estos viajes, los millenials no estan
interesados en conocer museos o hacer los tradicionales viajes. El interés real
de este tipo de viajeros es de “vivir” el lugar, la idea de vivir lo mismo que un local

es el Core de los viajes de esta generacion.

Podemos decir también que a los millenials debemos redefinirlos como turistas.
Las prioridades a la hora de buscar sus hospedajes 0 maneras de viajar cambian
totalmente el paradigma tradicional. Como vemos en la grafica posterior, el
hospedaje preferido por los turistas de las edades entre 23 y 29 afios no son los
tradicionales hoteles, son hostales que les permitiran vivir una experiencia mas

llena al poder relacionarse con turistas de todo el mundo.

(The Millenial Genration is Changing the Way We Travel. 20/10/2015).
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Fuente: WYSE Travel Confederation

llustracion 3 Crecimiento Hostales vs. Hoteles. Brujita 2017

Adicional a esto, tenemos que ver lo importante que es el factor cool en los viajes
de esta generacidn. A pesar que sea un factor muy dificil de definir y que puede
sonar hasta irreal, sabemos lo importante que es para el turismo y las vivencias
de esta generacion. Esto puede verse evidenciado también en la relevancia que
esta generacion les da a las redes sociales, el estar conectado y compartiendo
constantemente las experiencias es algo que se puede ver a diario en la

generacion gue se volvera nuestro publico objetivo.

Seguramente no existen estadisticas o datos objetivos acerca de medir un factor
de tendencia o de moda, sin embargo, es conocido que para las generaciones
actuales es un factor decisivo a la hora de programar actividades de ocio. Las
actividades de este tipo se planean inicialmente desde una base pasional, donde
después se analiza el factor de capital, seguridad, viabilidad y demas factores

cuantitativos y restrictivos que puedan tener estas decisiones.

En cuanto a la perspectiva y viabilidad del negocio como inversion y productor
de capital podemos ver que el costo del inmueble es de los menores en
Latinoamérica. El establecimiento de comercios o compra de inmuebles de este
tipo viene acompafado de una inversibn mayoritaria en el inmueble, incluso

puede llegar a llamarse una “inversion inmobiliaria”, sin embargo, evidenciamos



gue Bogota se presenta como la tercera ciudad mas econdémica por m2 superada
solamente por Guadalajara y Caracas (hablando de ciudades principales).
Consideramos que a pesar de tener uno de los costos mas bajos del continente,
la correlacion que existe entre lo pagado por m2 y lo cobrado por el hospedaje
no existe, por lo que podriamos cobrar un precio de mercado similar al de
mercados mas grandes pagando menos por el bien. En otras palabras, se
pueden llegar a ingresos altos con inversiones bajas (comparandolo con otras

capitales de Latinoamérica).

La extension del impuesto de renta por para los establecimientos de turismo
también hace que las utilidades tengan una deduccién menor y permita que se
recupere la inversion mas pronto. La utilidad neta que dejara el establecimiento
serd mayor ya que el pago neto en impuestos va a ser menor que en otros
sectores. Esto se va a ver acompafado de un ingreso mayor por metro cuadrado
comparado con hoteles tradicionales, normalmente los hoteles van a dividir los
metros cuadrados entre la tarifa total que cobran por el alquiler de una habitacion,
sin embargo, en un establecimiento donde se comparten los espacios cada uno

de nuestros usuarios estaria pagando un mayor capital por metro cuadrado.

Vemos que los costos de establecimientos similares en otras capitales del mundo
van desde 25 délares la noche en habitaciones compartidas hasta 125 délares
en privadas. Llevando esto a pesos y comparandolo con establecimientos de
competencia indirecta, vemos que una de nuestras habitaciones puede generar

un mayor ingreso que las homologas en hoteles tradicionales.

Ademas del crecimiento de turistas, nuevas tendencias de hospedajes, destinos
y bajos costos, vemos el impulso del gobierno en el sector turismo: la firma de
la paz es un indudable incentivo para el aumento del turismo y la mayor viabilidad
de un establecimiento de hospedaje. Contando con esto y los Ultimos cambios
que han existido en el centro de Bogota, se han llevado a cabo diversos
programas para la “recuperacion y renovacion” del centro de Bogota. Vemos la
modernizacién e inversion de las universidades del sector, el establecimiento de
edificios estudiantiles y la construccion de establecimientos sin precedentes en

el sector.

(MIEMBROS AFILIADOS VOLUMEN DOS. La fuerza del turismo joven. S.F.).
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4. Caracteristicas diferenciadoras
El primer pilar diferenciador dentro de nuestro Poshtel radica en generar un

espacio comodo en donde extranjeros y ciudadanos de Bogota puedan compartir
de distintas maneras y empaparse de sus culturas siempre en un ambiente
seguro disefiado para vivir al maximo esta experiencia. Para esto el Poshtel
tendra un Bar completamente innovador, en donde aparte de la barra donde
estaran nuestros Bartenders preparando los méas exquisitos y finos cocteles, solo
habr4d una mesa rectangular que servirA como Unico lugar para sentarse a
disfrutar y compartir con todas las personas ya sean extranjeros o locales. El bar
ser& el primero en ofrecer servicio las 24 horas del dia, esto se lograra creando
una membresia para todos los huéspedes, como también para las personas que
quieran ir, pasar un buen rato y conocer gente nueva. Los dias jueves, viernes y
sdbados tendremos artistas y DJs nacionales invitados para que nos deleiten

con su musica y ambienten de diversas maneras este increible espacio social.

Basicamente a lo que le apunta esta idea es a romper esa barrera del bar
convencional en donde cada persona o grupo de personas se sienta en su mesa
independiente y no genera relaciones nuevas con personas distintas. Para
sumarle a esto se tendran juegos y actividades en esta mesa que estaran
enfocadas en la integracidén de todas las personas que se encuentren en el bar.
Los cocteles que se ofreceran dentro del bar tendrdn un enfoque regional en
donde se utilizaran ingredientes y frutas colombianas de alta calidad para

generar mezclas que estimulen el paladar de las personas que los prueben.

Para acompaniar la experiencia coctelera, ofreceremos comida que también sera
fiel a sus raices colombianas, pero con un enfoque gourmet y fusion. Para esto
se creardn platos y snacks de autor que le apuntaran a que tanto los huéspedes
extranjeros como los huéspedes nativos disfruten de la comida tipica
colombiana, pero en preparaciones y presentaciones totalmente originales. Dos
dias a la semana tendremos talleres con nuestros Chefs especializados donde
se les ensefiara a los huéspedes a cocinar alguna comida tipica colombiana
gourmet y asi no solo se queden con una gran experiencia en nuestro Poshtel,
sino que también aprendan algo que puedan realizar en otra ocasion. Tanto la

comida como los cocteles tendran un precio moderado y competitivo con el
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mercado, lo que sera fundamental para que tengan éxito en el ambiente que

planeamos ofrecer.

Por otro lado, nuestro Poshtel tendra todos los dias actividades tanto en el dia o
como en la noche que estaran enfocadas en conocer distintos lugares de la
ciudad. En el dia estaremos haciendo salidas a lugares culturales como:
Monserrate, Museo del oro, Museo Nacional, Plaza de Bolivar, Torre Colpatria,
Plaza de Narifio, etc. Para estas salidas tendremos aliados estratégicos como
empresas de transporte y turismo que serviran para la gestion de este servicio
de una manera organizada y comoda para los huéspedes. Las salidas en la
noche estaran mas enfocadas en conocer a fondo la cultura y la vida nocturna
Bogotana. Es por esto que tendremos salidas a las mejores discotecas de la
ciudad con las cuales también haremos alianzas para generar un beneficio
mutuo, dentro de las salidas nocturnas también ofreceremos el Tour de
Fantasmas del Cementerio Central, donde las personas tendran un recorrido por
la Elipse y Camellon Central, donde reposan los cuerpos sin vida de personajes
importantes de la historia colombiana.

Otra caracteristica diferenciadora serdn nuestras habitaciones minimalistas que
estan disefiadas para que las personas tengan su espacio personal, siempre
bien aseado y con todo lo que necesiten para descansar y pasar sus noches de
la mejor manera. Se ofreceran tanto cuartos compartidos como habitaciones

personales para 2, 3y 4 personas dependiendo de la necesidad de cada cliente.

El Poshtel estara localizado en el barrio La Candelaria, acé los huéspedes van a
estar cerca de todo el centro historico y cultural de la ciudad. Con la renovacion
gue se esta dando en el centro Bogotano esta es una perfecta oportunidad de
retomar toda esta zona metropolitana que resguarda en sus calles, edificios y
espacios toda la esencia de la historia Bogotana. Prestaremos el servicio de
renta de bicicletas normales y eléctricas para que, aparte de las salidas que
tenemos organizadas por el hostal también los huéspedes puedan explorar la
zona en un medio de transporte amigable con el medio ambiente y comodo en
términos de trafico. También se ofreceran parqueaderos privados en dado caso
que alguno de los huéspedes decida alquilar un automaévil y se le brindara toda

la informacién y guia necesaria para su desplazamiento en la ciudad.
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Otros Diferenciadores importantes:

e Smart Hostel: Somos un hostal que tendra toda su infraestructura
conectada con tecnologia de punta lo cual brindara comodidad y facilidad
maxima para la estadia de los huéspedes. Por supuesto se ofrecera el
mejor WIFI gratuito para que las personas se puedan conectar de manera
rapida con sus familiares y amigos, ver sus series favoritas o realizar
cualquier actividad que requiera el uso de internet.

e Servicios de Lavanderia: Tendremos Lavadoras y Secadoras disponibles

para todos nuestros huéspedes para que no tengan problema con su ropa.

5. Funcioén del lujo
Antes de adentrarse a hablar del lujo en el segmento de la hosteleria colombiana

hay diferentes puntos para atender. En primer lugar, hay que segmentar el lujo
en Colombia, las marcas y servicios de lujo que se encuentran en el top of mind
nacional no corresponden a los mismos estandares de aquellos internacionales,
por ende, es importante remarcar que es necesario adaptarse a la oferta nacional

para establecer el hostal en el segmento deseado.

Para lo anterior es fundamental revisar la oferta de lujo, servicios Premium y
todas las opciones que tiene un turista en Bogota para darle un salto de calidad

a su experiencia durante la estadia.

Los hoteles de alta gama del pais, al igual que los departamentos en arriendo en
zonas privilegiadas y excelentes acabados rondan los precios de los 300.000 a
600.000 pesos la noche. Estos hoteles pese a ser la mejor oferta de la ciudad de
Bogota, no corresponden a la gama mas alta de las cadenas hoteleras presentes

0 No son apartamentos comparables con los que hay disponibles en otros paises.

Uno excelente ejemplo es aquel de la cadena Marriott. A nivel internacional la
categoria mas alta de servicio de la cadena es aquella del Ritz Carlton, presente

en las principales metropolis europeas, norteamericanas, de medio oriente y
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asiaticas. Un hotel de esta categoria es todavia ausente en nuestro continente

porque la demanda no lo ameritan adn.

Con base en lo anterior, los estandares de lujo del pais son més bajos que en
otras naciones, hecho a tener en cuenta porque a la hora de revisar la oferta de
hostales boutique de alrededor del mundo es importante tener el concepto en

cuenta y no intentar emular idénticamente las estrategias ni oferta de estos.

Puntalmente este capitulo intentara sintetizar cuales son los puntos de contacto
donde la experiencia de un cliente de nuestro hostal recibira un mejor trato,
comodidades y experiencias adicionales incluidas en el hospedaje que no ofrece
un hostal convencional o un hotel de gama baja y media.

6. Customer Journey:

La manera mas sencilla de enumerar estos momentos de verdad de los clientes
en su interaccion con el hostal es desarrollar un customer journey que nos
permita encontrar como es la rutina descrita de un cliente promedio, las
actividades que tiene a disposicion y como podemos ser un generador de
soluciones para reducir la friccion en los procesos. La lista de los momentos de

nuestro cliente son los siguientes:

- Busqueda del alojamiento

- Hacer la reserva

- Llegar a la ciudad

- Llegar al Poshtel

- Asignar su habitacion

- Planear sus actividades

- Utilizar las instalaciones del Poshtel
- Salida del Poshtel

-Viajar

14



Para todos estos momentos es importante darle un toque Unico a nuestra

experiencia para que el cliente sienta realmente la diferencia. Para hacer esto

utilizamos algunos comentarios de los mejores prestadores de servicio de

hoteleria en el mundo para tener unos lineamientos claros. Entre lo que pudimos

encontrar sobre recomendaciones de un servicio impecable esta:

Crear un mantra de servicio al cliente que sea la ley de todos los
empleados del Poshtel — esto permitira que haya una linea transversal
con unos lineamientos en el servicio para que los huéspedes se sientan
excelentemente atendidos por cada uno de los miembros del hostal.
Crear experiencias mucho mas increibles que las de la competencia —
Esto no significa que es necesario desarrollar procesos extraordinarios en
cada una de las areas del servicio, sencillamente es importante crear
algunas experiencias que queden guardadas en la memoria de nuestros
clientes y no estén si quiera cerca de lo que podria hacer otro prestador
del servicio.

Empoderar a los empleados y enfocarse en el valor reputacional del
servicio — No solo nuestros clientes son un jugador importante en la
ecuacion del servicio si no que los empleados lo son aun mas. Ellos son
los primeros que transmiten a través de su disposicion y diligencia el
servicio deseado, por esto es importante brindarles herramientas para que
puedan solucionar los problemas de los huéspedes inmediatamente.
Tratar a los empleados como si fueran los clientes si no es que mucho
mejor — La felicidad y disposicién de estos es la mas importante de todos,
ellos son los primeros influenciadores de la marca, crean el ambiente
propicio para que el servicio se lleve a cabo de la mejor manera y son el

primer y dltimo punto de contacto que tienen los clientes con la marca.

Estos cuatro pilares del servicio, sumado a la importancia de tener un excelente

final en la experiencia, reducir los momentos de incomodidad al minimo en

relacion al tiempo y hacer que siempre haya bienestar prolongado son leyes de
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oro para poder cumplir con las expectativas de un cliente de un servicio de lujo
dentro de la categoria de hostales y poder posicionarse como un lider del

mercado en este segmento.
Busqueda del alojamiento:

En el momento de la busqueda del alojamiento, los clientes segun google trends
suelen hacer varias busquedas antes de reservar. Esta busqueda de hace por
medio de varios dispositivos como lo son celulares y laptop. El 73% de las
personas prefiere hacer la reserva definitiva por medio de un computador antes
gue en un celular porque sienten mayor seguridad en sus temas de sus tarjetas
de crédito y visualizacion de las fotos. Es de suma importancia disefiar una
excelente interfaz diferenciadora para todos los dispositivos que cuente con
material relevante como lo son videos de las instalaciones y resefias de los
clientes para transmitir mayor confiabilidad. Un buen material grafico hara que
las personas perciban de manera diferente el Poshtel.

Hacer la reserva:

Al momento de hacer la reserva las personas quieren sentir mucha seguridad.
Disefiar muy bien los filtros y apalancarse de herramientas de seguridad,
maneras de pago y descuentos para tarjetas de crédito Premium es una
excelente manera de segmentar y atraer a clientes potenciales. Nuestro
diferenciador de lujo es proveer de contenido relevante a nuestros futuros
huéspedes una vez realizada la reserva. Por esto queremos enviar gratuitamente
un pequefio folleto personalizado via online a las personas con informacién del
hostal y de la ciudad para que puedan ir planeando su viaje de la mejor manera.

Esta herramienta estara a disposicion en varios idiomas.
Llegada a la ciudad:

La llegada a un nuevo lugar y mas donde uno no conoce el idioma es un desafio.
Para esto tenderemos a disposicion el traslado gratuito hasta el Poshtel desde

el aeropuerto o la estacion de transportes a la que llegue el huésped. De preferir
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llegar por su cuenta tendremos algunas instrucciones para ellos para facilitar su

arribo.
Llegada al Poshtel:

La primera impresion es fundamental para comenzar una experiencia de una
manera satisfactoria. Tendremos una cortesia para nuestros clientes que
lleguen. Los hostales tienen unos tiempos de entrada. Haremos nuestro mejor
esfuerzo logistico para alargar esos rangos y proveer de flexibilidad a nuestros
clientes considerando que los traficos aéreos son susceptibles a cambios
inesperados o itinerarios nocturnos. Para ello tendremos casilleros electronicos
para dejar sus pertenencias mientras la habitacion es asignada, al igual que
camas y sofas para descansar en caso que lleguen exhaustos del viaje.
Tendremos en nuestra zona social una ducha compartida para que quienes

deseen tomar un bafio puedan hacerlo con total comodidad.
Asignar la habitacion:

Dependiendo de la reserva que hayan hecho en nuestro Poshtel, si es una
habitaciébn compartida o una privada, les haremos una pequefia induccion a las
instalaciones del hostal, presentaremos a nuestro personal encargado y los
llevaremos a su habitacion haciéndonos cargo de su equipaje para que no
tengan nada para preocuparse. La comodidad de los clientes es fundamental por
lo que tenderemos durante el check-in unas opciones de personalizacién como

el tipo de almohada, cobija y estilo de desayuno.
Planear sus actividades:

Nuestra funcién es crear una experiencia completa de la ciudad por medio de
eventos organizados. Tendremos a la disposicion por medio de aliados
estratégicos varios tours para nuestros huéspedes que les permitan conocer la
ciudad de la mejor manera posible. Nuestro lobby estara dotado de herramientas
tecnoldgicas que permitan organizar desplazamientos y actividades disponibles
para quienes quieren hacer sus planes por cuenta propia. Nuestro personal
estara disponible para atender todas las solicitudes de nuestros clientes 24/7 con

apoyo personalizado a los diferentes requerimientos que tengan.
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Utilizar las instalaciones del Poshtel:

Nuestras instalaciones serdn muy adecuadas al segmento objetivo.
Comenzando por una decoracion de estilo minimalista. Al estar en una ubicacion
central la idea es que las personas puedan estar comodas y volver al hostal en
momentos de descaso. Nos vamos a enfocar en el arte nacional para decorar de
una manera llamativa y distinta las instalaciones. Nuestro fin es poder crear un
ecosistema donde no solo prevalezca la interaccion entre los huéspedes si no
también con personas de la ciudad, por esta razén habra algunas zonas abiertas
al publico como lo es el bar. Este tendra un concepto innovador de compartir
donde solo habra una mesa gigante y todos tendran que compatrtir y asi incitar a
generar nuevas conversaciones. A diferencia de los hostales normales,
tendremos a disposicion algunos bafios en el Ultimo piso para quienes quieran
compartir habitacion, pero tener un bafio privado dentro de su paquete de

estadia.
Salida Poshtel:

Al igual que al ingreso, procuraremos tener todas las facilidades a las personas
para que puedan tener horarios flexibles que se acoplen a sus itinerarios de viaje,
prestaremos el servicio de vuelta al aeropuerto o a su terminal de transporte.
Nuestras zonas sociales al igual que los casilleros electronicos estaran a su
disposicion. La importancia de terminar una buena estadia ir4 con otra cortesia

del hostel con un trago o un snack.
Viaje:

Daremos todo el soporte que podamos a nuestros huéspedes para que lleguen
a sus destinos y darle recomendaciones por medio de aliados estratégicos por
si sus viajes son al interno de Colombia recomendado lugares para visitar, tips
de viaje y cualquier otra informacién de contenido relevante que pueda serles util

en el futuro.
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7. Mercado objetivo

Nuestro mercado objetivo es un punto fundamental y determinante del éxito del
negocio. Coherente con las tendencias actuales del Design Thinking el negocio
y toda la prestacion del servicio deben ir alineadas con las expectativas,
intereses e momentos de tension que actualmente sufren los viajeros del
segmento. Lograr descifrar al consumidor y hacer un modelo de negocio
centrado en el cliente nos permitira tener una oferta diferenciada de servicio.
Para lograr esto lo mas importante es estudiar muy bien quienes son las

personas que nos interesa que sean nuestros  huéspedes.

Para esto identificamos algunas caracteristicas fundamentales que nos

permitirdn desarrollar una ficha detallada de estos:

Internacional e intrépido:

La razon por la cual las personas en una primera intencion buscan un hostal es
por un viaje seguramente de ocio y vacaciones. No queremos enfocarnos en un
mercado de viajeros locales de otras ciudades de Colombia porqgue normalmente
estas personas tienen habitos de consumo y de diversién diferentes a los de las
personas que vienen de otros paises que por la devaluacién de la moneda
nacional tendrdn mas presupuesto para hospedarse en nuestro hostal. Nos
interesan personas que quieran venir a vivir la experiencia de una ciudad que no
se caracteriza por sus monumentos histéricos o lugares de interés, la motivacion
es visitar lugares de Latinoamérica, diferentes y sentir la diferencia con cualquier
capital del mundo. Por esta razdén nuestros clientes tienen la caracteristica
internacional e intrépida con la cual vamos a trazar de manera horizontal a lo
largo de la experiencia en la estadia para que se sientan comodos y a la vez

retados de estar en un lugar diferente.

Joven y activo:
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Nos interesa poder compartir nuestro servicio con personas jovenes y vitales,
que tengan estadias de 3 a 8 dias en la ciudad y por lo general tengan un
siguiente destino bien sea dentro o fuera del pais. Esto es coherente con las
actividades que queremos promocionar para no ser solo un hostal si no un aliado
estratégico del viajero. Ese es uno de nuestros valores agregados y para que las

personas sientan ese valor diferencial deben tener estas caracteristicas.

Aprecien el disefio:

Nuestro hostal va a tener un enfoque en disefio de interiores diferencial, por esta
razon es importante que las personas que se hospeden encuentren valor en esto.
La idea de lograr espacios disruptivos que llamen la atencion por los detalles
estéticos permitira que las personas se deleiten con el hostal y deseen pasar
tiempo en él por su agradable confort. En varias ocasiones las personas suelen
subir fotos de sus viajes en espacios estéticamente agradables. Al lograr crear
estos ecosistemas y que las personas dentro de sus redes logren compartir
organicamente las instalaciones del hostal nos permitir4 tener tanto recordacion

como un valor en reputacion por encima de nuestros competidores.
Presupuesto alto:

Nuestro segmento son personas entre los 20 y 40 afios que tengan un nivel de
vida superior al del resto de los turistas normales. La idea es poder conectar a
estas personas con tours o actividades diferentes en la ciudad. Son clientes que
seran recomendados para visitar restaurantes buenos de la ciudad, asistir a
eventos diferentes en museos o galerias y otro tipo de actividades que puedan
brindar una experiencia mas atractiva que el turismo convencional de visitar los
lugares historicos que todo el mundo visita. En promedio los millenials que son
quienes hacen parte de nuestro mercado objetivo tiene un consumo diario de
viaje entre 35 y 50 USD diarios, la idea es apuntarle a un espectro entre 50y 70
USD diarios.
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Las anteriores caracteristicas hacen parte de nuestro mercado objetivo de
clientes para hospedarse en el hostal. Ahora bien, como fue enunciado
anteriormente, para nosotros las personas de Bogota que también van a
frecuentar el Hostal como un lugar donde confluyen extranjeros y pueden
compartir con personas locales, hace que esos locales también sean nuestros
potenciales clientes, no para hospedaje, pero si para consumo. Por esta razon
consideramos que es muy importante lograr identificar con exactitud el perfil de
estas personas que van a tener una funcién determinante en nuestro negocio
como fuente de contenido relevante e interaccion para los huéspedes. De lograr
una sinergia entre estos actores tenderemos asegurado el éxito de uno de los
pilares de nuestra promesa de valor la cual es acercar a las personas que nos
visitan para que tengan una experiencia superlativa y cercana a la realidad de la

ciudad. Las caracteristicas mas relevantes de estas personas son:

Bilingues en inglés:

La interaccién entre extranjeros en la mayoria de los casos se plantea en inglés
por lo que el dominio de la lengua es muy importante. Las personas que
gueremos atraer deben tener esta capacidad de entablar conversaciones
interesantes y en doble via con los huéspedes para poder compartir y sentir
empatia mutua entre ellos. Para poder captar a estas personas es fundamental
hacer la comunicacién en este mismo idioma en nuestras redes y publicidad
paga por internet. Eso nos permitird identificar que son realmente ellos quienes
logran captar el mensaje y pueden sentirse motivados a participar de las
actividades y tenernos en su top of mind para conocer personas de otros paises
e interactuar con ellos. Cabe aclarar la importancia de hacer un excelente filtro a
la entrada para evitar personas cuyas intenciones se desvien de nuestro

propésito final.

Nivel socio econémico alto:

Pese a que seguramente la realidad de la ciudad no es esta y pueda haber

comentarios que las personas con las que comparten en nuestro bar los
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extranjeros no pertenezcan a la mayoria de la poblacidon nacional y que acarrean
serios problemas de la realidad del pais, hemos descubierto que si las personas
desean realizar actividades y compartir espacios con internacionales que llevan
un estilo de vida superior al del mochilero convencional, generan mejores
vinculos personas con las que puedan compartir intereses y estilo de vida,
quienes en este caso serds colombianos con un nivel socio econémico también

diferenciado.

Que tengan un Dbagaje cultural e internacional diferenciado:

Al ser nuestro interés que las dos culturas puedan nutrirse por medio de
compartir diferentes espacios, es importante que los colombianos tengan un
buen conocimiento de la historia y realidad colombiana, al igual que un bagaje
cultural internacional suficiente para que puedan desarrollar paralelos entre
diferentes culturas y poder empatizar de una mejor manera con las personas que
llegan de otros paises. Seguramente si cumplen con estas caracteristicas seran
personas que podran dar consejos Utiles a los viajeros en sus proximos destinos,
entendiendo sus miedos y paradigmas sobre la realidad en Colombia a nivel
internacional para poder acercarlos de una manera mas comoda a la cultura no
solo de nuestro pais sino de toda la regién que comparte bastantes elementos
transversales en sus estructuras. Si son personas que han viajado ya a otros
continentes podra ser de gran ayuda dar referentes para hacerse entender mejor

con personas de Europa, Norteamérica o incluso Asia.

Personas joévenes de un perfil similar a los huéspedes:
Como la idea es que puedan dar consejos relevantes a nuestros clientes,
recomendar lugares y hasta ir de fiesta juntos, es fundamental que compartan el

mismo segmento de edad para que los intereses de ambos grupos vayan

alineados y fluyan con mayor facilidad.

8. Estrategias de Mercadeo

Dentro de nuestro plan de mercadeo tenemos diferentes puntos a tratar que son

fundamentales en nuestra operacién. Por un lado, est4 el mercadeo para atraer
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a nuestros clientes, basados en canales de distribucion electrénicos; adicional a
tratar de lograr penetracion de mercado mediante visitas a agencias de viajes y
publicacién en Lonely Planet. Estos clientes como lo acabamos de identificar son
tanto los huéspedes como los locales que queremos que compartan tiempo en
nuestro Poshtel; cada uno claramente cuenta con una estrategia diferente de
atraccion porque sus intereses son diferentes. Por otra parte, tenemos toda la
campafia de mercadeo para atraer a nuestros aliados estratégicos que poseen
el contenido relevante para los huéspedes. Es importante crear un sistema de
recoleccion de informacion de nuestros huéspedes y de potenciales amigos de
ellos que en un futuro podrian visitarnos para poder atraer sin el elevado costo
de las OTAs (Online Travel Agencys) a nuevos huéspedes, de igual manera
conocidos de las personas locales que visiten nuestro hostal seran nuestro

mercado objetivo para poder atraerlos facilmente.

La primera estrategia a desarrollar claramente debe ser aquella de los clientes.
Para poder entender de una manera mas acertada como funciona el proceso y
poder brindar una mejor experiencia a nuestros viajeros, nos evocamos a los
micro momentos que tiene un viajero antes de su reserva. Toda esta informacion
suministrada por Google nos permite entender como es el journey de una

persona antes de viajar.

Lo primero que sucede es un deseo o una necesidad de hacer un viaje. En esta
etapa la persona es donde el consumidor es mas receptivo a diferentes
propuestas. Como su viaje aun en susceptible a cambios puede escuchar
propuestas diferentes que vayan alineadas con lo que se esta imaginando. Las

interacciones del consumidor en esta etapa son:

e Buscar destinos

e Comparar precios de tiquetes y acomodacion dependiendo del destino
¢ Identificar el clima

e Revisar comentarios en redes sociales (Tripadvisor el mas utilizado)

e Observar atractivos turisticos que puedan llamarle la atencion.
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Ante estas interacciones es importante tener algunas acciones que pueden llevar
a llamar la atencién de los viajeros y facilitar su conexion con la ciudad y

posteriormente con el Hostal:

- Estar presente en los diferentes motores de busqueda a través de estrategias
contundentes y analisis de SEO
- Proveer informacion relevante sobre Bogoté y porque el hostal es una excelente

opcién para vivir la experiencia de la ciudad de la mejor manera

El segundo micro momento de un viaje es aterrizar el plan de viaje con fechas,
presupuesto y demas factores que ya permitan hacer tangible el viaje. Esta etapa
es muy delicada porgue es donde en muchas veces se frustran algunos suefios,
pero también se hacen realidad otros. Es muy importante manejar una
comunicacion positiva y optimista para atraer la atencion del publico. Este es el
altimo momento para proponer ideas a los viajeros, pero deben ser muy
enfocadas en los beneficios que puede traer un destino al igual que la ubicacién
estratégica reflejada en ahorro bien sea de transporte y tiempo. Este es ademas
el mejor momento para ofrecer promociones exclusivas. Las principales

interacciones de los viajeros son:

- Revisar precios y presupuesto real por dias
- Buscar eventos y atractivos para visitar programados en un flujo real de
tiempo y presupuesto

- ldentificar requisitos de tramites y fechas para la visita.

Ante estos escenarios es importante entonces tener en cuenta que los viajeros
que por la investigacion realizada visitan hostales son en la mayoria de los casos
personas que visitan por primera vez la ciudad al igual que tienen intereses

principalmente turisticos. Por esta razon las acciones a completar son:

- Evidenciar de manera real y honesta los beneficios que tiene la ciudad, la
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ubicacion del hostal y valor agregado como desayuno gratuito o transporte al

aeropuerto.

- Hacer evidente los aliados estratégicos que pueden incidir en la reduccion de
tramites o toma de decisiones de cronograma o actividades que los viajeros

aprecian bastante

- Ofrecer informacion actualizada de la ciudad y las actividades que hay
interesantes para el segmento que queremos atraer como eventos culturales o

deportivos.

El tercer momento identificado por Google en la construccion de un viaje
representa a la reserva. Este es el punto de contacto real entre el cliente y el
prestador del servicio porque es donde termina de realizar su planeacion. A partir
de este momento la persona che hecho la reserva ya esta determinada por sus
decisiones. En este proceso, pero mas importante es poder brindar una
experiencia de pago y reserva lo mas sencillo posible porque la persona ya ha
visto en diferentes ocasiones esta seguro de su decision. Las principales

atracciones de cliente en esta etapa son:

- Comprar los tiquetes aéreos Y ya hacer las respectivas reservas de los
alojamientos.

- Constatar que los precios ofrecidos si sean los reales Y los mejores a los
que pueden acceder.

- Definir su itinerario final.

En esta primera etapa del negocio es importante apalancarse por medio de las
OTA para poder brindar una experiencia satisfactoria. Independientemente
cuando si visita la pagina web del hostal, debe ser sencilla y facil de usar. Lo
anterior garantizara en la reduccion de la friccion en el proceso. Por eso las

acciones recomendadas a desarrollar son:
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- Estar seguros de ofrecer tarifas competitivas con relacién a hostales de
menor calidad Y hoteles que puedan llegar hacer una competencia para
nosotros.

- Tener una pasarela de pagos confiable Y de reconocimiento internacional
debido a si el suministro de datos financieros es un tema sensible para los
viajeros.

- Hacer evidentes campafias de mercadeo donde las personas adquieran

descuentos por utilizar diferentes productos de nuestra oferta.

Por ultimo, pero no menos importante, esta el cuarto momento el cual es el
desarrollo de la expectativa. Este lapso de tiempo son los dias previos a llegar al
destino. El viajero se dispone a prepararse de la mejor manera buscando
informacion histérica, gastrondmica, cultural y social sobre la ciudad que visitara.

Los momentos de interaccion del viajero en esta etapa son:

- Buscar informacion especifica, utilizando resefias de viajeros anteriores,
Articulos sobre temas de interés reconocidos en la zona y recomendaciones de

allegados que haya visitado la ciudad previamente.
- Adquirir boletos y recorridos que quiera hacer durante su estadia.

- Comprar articulos que le puedan ser Utiles durante su estadia dependiendo del

clima de las actividades que desee realizar.

El viajero en este momento es donde esta mas abierto a recibir consejos
practicos sobre su viaje. Es rol de quién sera su anfitrion, en este caso el hostal,
brindar informacion relevante para que pueda llevar a cabo un viaje excepcional.
Las acciones mas destacadas a seguir para tener una bueno recordacién y un

excelente proceso de expectativa entre el hostal y el cliente son:

- ofrecer informacién importante, relevante Y certera sobre la realidad de la
ciudad.

- Ofrecer tips que puedan facilitar el traslado de que el turista a la ciudad.
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- Brindar enlaces para che el viajero pueda dirigir los servicios en los cuales
esta interesado de una manera sencilla, debido a que puede tener algo
de desconfianza sobre péginas web que no tengan un enfoque
internacional.

- Enviar un correo donde se le haga saber a la persona que le estan
esperando con ansias para incrementar su expectativa la cual conduce al

consumo de productos por Internet.

Es fundamental para los tal, tener una excelente interfaz Y usabilidad que le
permita a los viajeros sentir tranquilidad y confianza con la pagina. La gran
mayoria de procesos previos a la llegada se desarrollan por un canal online, lo
cual entre mas eficiente Y personalizado sea el servicio, el viajero tendra una
mejor idea de su prestador de servicio estadia. Para esto es de suma
importancia, tener en cuenta que es todos los procesos antes nombrados se
desarrollan desde plataformas méviles Y computadores de escritorio. Por esta
razén es fundamental poder tener en ambas plataformas una excelente interfaz
gue sea coherente, atractiva Y entendible para todos nuestros clientes objetivo.
Es importante entender que cualquier friccibn que podamos generar en ellos,
debido a la alta oferta de servicios de estadia tanto en Bogota, como en el resto
de ciudades del mundo, serd una pérdida significativa de opciones de venta.
Para ser mas precisos, 46% de las personas aseguran tomar las decisiones de
su viaje por medio de los dispositivos moviles. Solamente el 12% realiza las
transacciones por medio de este canal, Io que nos lleva a concluir qué es por

medio de los computadores de escritorio que las personas realizan su pago.

Estd comprobado que el mercadeo virtual en el mundo del turismo tiene una
relevancia fundamental en la toma de decisiones para hacer sus proximos viajes.
Por esta razon, si los mecanismos virtuales del hostal no pueden permitir una
excelente experiencia previa a la llegada de los huéspedes, tendremos una
desventaja en comparacion a otras cadenas que ya estan establecidas en el
segmento. De igual manera si logramos generar un proceso limpio Y sencillo que

genere recordacion por la empatia con el cliente, Ahora hemos creado un can
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Gnicamente a embajadores de marca que promulgaran nuestro buen nombre

dentro de sus diferentes sectores.

Considerando que nuestro servicio esta enfocado en un cliente de nicho, nuestro
valor reputacional es de alta importancia para mantener un buen flujo de
huéspedes, porque nuestro buen nombre y las positivas memorias que se lleven
nuestros clientes seran cartas fundamentales para aumentar la demanda de

nuestro hostal.

El mundo vive actualmente un duopolio de agencias de viajes online. Esta se
divide en dos grandes compafiias que abarcan el 90% de las plataformas de
reserva de hospedaje. Por nuestro pequefio poder de negociacién tendremos
que, al igual que todos los prestadores de servicio de hosteleria, Adaptarnos a
estas plataformas. Es importante entender que, en términos financieros, Las
comisiones que estas plataformas exigen hace que el margen de utilidad se
reduzca. Ya es de comun conocimiento que estas plataformas, son el primer
vinculo con el desarrollo de un viaje. Teniendo esto claro es fundamental
desarrollar un excelente perfil del hostal que incluye desde informacion
relevante, fotos emitidas y atractivas, mapas y beneficios para que, durante la
bdsqueda, las personas puedan identificar el plus valor de hospedarse con
nosotros. El constante manejo de este perfil es de suma importancia debido a
que, al ser plataformas publicas cualquier comentario o calificacion puede incidir
de manera tanto positiva como negativa en nuestra imagen a nivel internacional.
Es también de suma importancia tener enlaces directos a nuestra pagina web,
contacto via e-mail o telefonico, descuentos promocionales Y demas informacién
relevante organizada de manera estratégica con base en el embudo
transaccional de los clientes dependiendo la etapa en la que estén de

programacion de su viaje.

Mas alla de tener en cuenta cudl es el proceso de compra de los clientes al
adquirir productos de hosteleria, En el mundo actual es muy importante
anticiparse a la demanda de los servicios. En muchas ocasiones los viajeros
potenciales no tienen claro aun que desear, por ende, es muy importante siempre

estar visible incluso antes de la busqueda. Por esta razon invertiremos una gran
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cantidad de nuestro presupuesto de mercadeo en publicidad tanto en redes
sociales como en Google ads. Estas campafas deben ir enfocadas hacia
conocer la ciudad por ende es muy importante resaltar cuales son los beneficios
y lugares histéricos. Entre nuestras campafias consiguiéramos poder pautar en
paginas tanto del gobierno que fomenten el turismo hacia la ciudad de Bogota,
Como blogs de interés sobre los destinos. También intentaremos atraer
personas reconocidas en las redes sociales por sus experiencias de viaje, Que
tengan bastantes seguidores y puedan incidir en las decisiones de compra de
los viajeros. Intentaremos manejar una comunicacion muy limpia y alavés muy
auténtica te permita transmitir los valores de nuestra marca los cuales son el

disefio Y el arte como motores de una experiencia diferente de la ciudad.

En segundo lugar, encontramos las estrategias para poder atraer a las personas
locales que nos interesa. Como antes se dijo, estas personas tienen una serie
de caracteristicas muy importantes para que su relacion con los huéspedes sea
la idbnea. Como este segmento no es el de la gran mayoria de la ciudad, es
importante hacer una busqueda y es definicion clara del perfil. Por esta razén
manejaremos un plan de embajadores quisiera nuestros aliados para lograr
atraer a las personas que nos interesa. Al igual que como lo hacen algunos bares
y discotecas de la ciudad, utilizaremos influenciadores para atraer al segmento
interesado. Nuestra comunicacion hacia estas personas, sera netamente en
inglés para poder identificar que si cumpla con los requisitos linguisticos que les
permitan entablar relaciones cercanas a los huéspedes, al igual que puedan
compartir las experiencias tanto de la ciudad como de los siguientes destinos
turisticos de nuestros clientes. Nuestra manera de atraer a este segmento y que
encuentre un valore en compartir con las personas del extranjero es, ademas de
vender la idea como una experiencia de internalizacion local, desarrollo de
amistades diferentes en la ciudad y practica del idioma; ahora también beneficios
como promociones en nuestro bar por medio de eventos relevantes para el
segmento. Un ejemplo de esto es hacer una actividad semanal donde converja
tanto el sector gastronémico como el de la cocteleria, en algunas ocasiones
artistas, masicos o pintores Y desarrollar a través de nuestra imagen de amantes
y patrocinadores del disefio un ambiente coherente con las nuevas tendencias

gue sea algo para los bogotanos.
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Para nuestras estrategias de mercadeo, también es importante considerar que
nuestros aliados estratégicos en la ciudad, es decir, quienes prestaran los
servicios alternativos en los cuales seran uso nuestros clientes. Todos estos
aliados deben ir alineados con nuestra idea de servicio, coherente con el
segmento tratado para quien no haya friccién entre la imagen qué quiere emitir
nuestro hostal con las actividades que desarrollaran con estos aliados. En primer
lugar, pensamos utilizar estrategias de co-branding por medio de nuestras redes
para que todos los seguidores de ellos puedan encontrar en nosotros una
propuesta interesante al igual en nuestros seguidores encuentre en nuestros

aliados una opcion dia hablé para desarrollar actividades.

Entre los diferentes aliados estratégicos podemos encontrar a los prestadores
del servicio de transporte no sélo para trayectos entre los diferentes aeropuertos
o terminales de transporte, sino también una opcion personalizada para visitar
lugares dentro y fuera de la ciudad a los cuales no sea tan sencillo acceder por
medio del transporte publico. Claramente estos prestadores de servicio de
transporte deben tener los mismos estandares de calidad con los cuales nosotros
trataremos a nuestros clientes, los cuales, aunque no hacen parte y un segmento
Premium de la categoria si desean trato mas especial que el turista promedio de
nuestro segmento de edad. Por esta razén nos interesara, Considerando que la
mayoria de nuestros clientes son personas muy bien adaptada son las
plataformas tecnoldgicas, desarrollar convenios con prestadores del servicio
como Cabify y Uber. Estas plataformas pueden llegar a estar interesadas en
desarrollar nuevas lineas de negocio en el segmento del turismo considerando
sus estrategias de establecerse como plataformas a lo largo del mundo y no sélo
como un aliado la ciudad donde las personas residen.

Otros aliados estratégicos que consideramos de mucha importancia son los
operadores logisticos de eventos culturales y deportivos. Entre estos no sélo esta

el organizador del evento, sino también quien venden las boletas. Es importante
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entender que Bogota en los ultimos afios, se ha convertido en una meca de
conciertos, escenarios de teatro y musica, entre otras actividades atractivas que
han fomentado el turismo no sélo nacional sino incluso internacional de paises
cercanos. Al entender esta necesidad, nosotros como hostal queremos
desarrollar estrategias sencillas para que las personas que si alojan en nuestras
instalaciones puedan encontrar soluciones rapidas y eficientes para su propésito
de viaje. Ademas de esto, personas que no estén enteradas de los diferentes
eventos culturales, pueden llegar a encontrar una oportunidad interesante para
vivir una experiencia diferente. En este caso nuestra estrategia sera poder
desarrollar un vinculo, a través de una plataforma online instalada en la nuestra
oficina para poder adquirir boletos de los diferentes qué eventos culturales y
facilitar el proceso a personas que no estén familiarizadas con las empresas
locales que ya prestan el servicio de boleteria. De igual manera queremos ser
una vitrina de los diferentes eventos que estan por venir al igual que poder
obtener informacién relevante, que pueda nutrir a la misma ves a los operadores
logisticos, sobre retroalimentacion o anhelos de nuestros huéspedes sobre

eventos que les gustaria encontrar.

Otro aliado estratégico son los organizadores de tours y recorridos a los
diferentes lugares histéricos de la ciudad de Bogota. Esto suelen ser los
principales atractivos turisticos que encuentran las personas que vienen a visitar
la ciudad, ya hacen parte fija de la agenda de cualquier extranjero en la capital.
Entendiendo las diferentes dudas que pueden generar una ciudad, que en el
ambito internacional no tiene un bueno nombre por su inseguridad en las calles,
sera fundamental encontrar aliados que puedan transmitir esta confianza para
que las personas se sientan seguras durante los recorridos. Una de las
tendencias en auge a lo largo del mundo son los recorridos guiados
gratuitamente. Nuestra idea es lucrar desarrollar un modelo similar, pero con
personas profesionales, bilingies Y preparadas para prestar un servicio
completo. En Bogota en diferentes recorridos para realizar. Debido a nuestra

ubicacion estratégica podemos ofrecer una gran variedad de planes diferentes
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para desarrollar en el mismo dia. El centro historico de la ciudad posee varios
atractivos qué son de interés para las personas que visitan Bogota. La idea es
que nuestros salidos estratégicos tengan a disposicion herramientas
innovadoras que vayan mas alla de los tipicos recorridos que realizan los turistas
con ayudas audiovisuales por medio de tabletas que acerguen a las personas a

la realidad.

Como fue antes mencionado, Bogota se ha convertido en los ultimos afios en
una de las capitales gastronomicas del continente. En concordancia con esta
tendencia y el buen nombre que ha adquirido la ciudad en este &mbito, nos
interesa de igual manera desarrollar convenios estratégicos con restaurantes
gue ofrezca una experiencia local destacable. Para esto no sélo queremos lograr
recomendar a nuestros clientes establecimientos con los cuales generemos
vinculos comerciales, sino también poder atraer a chefs reconocidos a nuestro
hostal, para que desarrollen diferentes actividades que puedan atraer a nuestro
publico objetivo, al igual que enriguecer en manera positiva la estadia de quienes
deciden hospedarse con nosotros. Es evidente que una de las experiencias que
buscan las personas cuando visitan un nuevo lugar, es probar la gastronomia
del lugar. Por esta razon realizaremos cada semana una actividad de comida
colombiana, variando la regién del pais, para que la mayoria de nuestros
huéspedes puedan vivir de cerca la experiencia de preparar un platillo nacional.
Esta estrategia a la misma vez permitira que las personas locales encuentren
valor en visitar semanalmente nuestros tal porque no se repetira cada semana
el mismo evento, sino que habra un enfoque diferente en cada comida. Siendo
coherentes que nuestro segmento también es bastante abierto al consumo de
licor buscaremos generar alianzas con empresas nacionales que puedan
enriquecer aun mas la experiencia de probar la gastronomia colombiana. Y en
una segunda etapa promover fiestas las cuales puedan ser de atractivo para
nuestros turistas y las personas locales que ése compartir con ellos. Un
excelente ejemplo de esto seria realizar una alianza con comercializadores de
marcas para poder desarrollar eventos que le permitan a los extranjeros de
degustar los licores nacionales, al igual que encontrar presentaciones que les

permitan trasladar desde Colombia hacia sus destinos finales y dar aprobar el
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producto a sus seres queridos y amigos cercanos. Es una manera convencional
que se estéd utilizando para internacionalizar las marcas, por lo cual creemos que
varias empresas nacionales podrian estar interesadas en patrticipar en estas
actividades. Este espiritu jovial va de la mano con nuestra marca por lo cual

gueremos promover el espiritu de fiesta.

Por ultimo, como estrategia, Tendremos alianzas con diferentes galerias de arte
para estar desarrollando constantemente exposiciones en nuestro hostal. Es
Importante para nosotros ser una vitrina de artistas nacionales con alto potencial
para que puedan tener una visualizacidn internacional y adquirir seguidores bien
sea por sus redes sociales de nuestros huéspedes como recomendaciones para
crearles un mejor Network a lo largo del planeta. Nos encantaria desarrollar
eventos donde los mismos expositores pudieran estar presentes y contarle a los
huéspedes y a las personas de la ciudad sobre sus proyectos creando un
ecosistema de cultura integro que pueda ser atractivo para todos. La idea es que
en este espacio las personas puedan también vender sus obras de arte encontrar
una remuneracion al igual que para nosotros un ingreso adicional basado en una
comision por los ingresos totales que obtengan durante la actividad. Esta
estrategia al igual que los convenios con los museos haran de nuestra marca un

concepto mas solido enfocado en el atractivo estético.

9. Evaluacién Financiera (viabilidad)
De acuerdo a informacién disponible del mercado, tomamos precios

referenciales del m2 del sector de la candelaria en Bogot4, relacionado en el

siguiente cuadro:
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llustracion 4 Mapa potencial de localizacion. GoogleMaps 2017

Y de acuerdo a esto concluimos que se pueden encontrar precios que oscilan
entre los $6.000.000 m2 y $7.000.000 m2, teniendo un promedio aproximado del

sector de $5.865.097, de acuerdo a la siguiente tabla:

Precio Medida (m2) | Costo M2 Observaciones
Muestral | $ 350.000.000 53| $6.603.774 | La informacion oficial del Distrito no esta disponible. De acuerdo a conversaciones
Muestra2 | ¢ 300.000.000 74| $ 4.054.054 |con la Unidad Administrativa Especial de Catastro Distrital, esta informacién esta
Muestra 3 | $ 1.100.000.000 176] $ 6.250.000 caida desde hace varios meses. Tomamos valores referenciales de mercado y
estudios de péaginas comerciales.
Muestra4 | $ 430.000.000 80| $5.375.000

Informe Canal 1| $ 7.000.000 | https://goo.gl/wsMfuD
Informe www.fincaraiz.com| $ 5.541.667 | https://goo.gl/hyK8ip
Informe www.metrocuadrado.com | $ 6.231.183 | https://goo.gl/4nKIES

Precio pomedio Zona Centro Bogota $5.865.097

De acuerdo a esto, planteamos una inversién inicial relacionada entre los metros

cuadrados, el costo por metro, la remodelacion del establecimiento y el total de

la dotacién proyectada para el inicio segun:

Descripcion N2 m2 m2@arathabs. ZonasEompartidas@m2) Total@n2
Numero@lethabitaciones®ompartidas 10 24 240 160 © 480
Numero@lethabitaciones@rivadas 5 16 80

320

| Aprox.Remodelaciéndxa@n2) SEFHE.500.000 |

[ Cajainensual SEFA.000.000 |
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SR .815.246.453  Inversién@niocal
ST 720.000.000  Inversion@stimada@emodelacion
SHHTB.535.246.453 Local3®Remodelacion.alincluido@adecuacion@elBar®Xocina
SEmAmI404.072.999 MueblesiRnseres
SR 4.500.000 Servicios@ublicos SuponiendoBervicios@ublicos@stratolFl
Sk Consumibles@mensualesEBEneses.
SR 56.007.611 Capital®perativoRBEneses.INOmina
ST 12.000.000 OtrosBERaja
| SmmE?4.040.477.062 | Total

*Se estima una inversion de consumibles mensuales (detalle en Anexos),

Servicios publicos, capital operativo y caja por los 3 meses iniciales.
*El detalle de “muebles y enseres” puede verse en el Anexo 2.

*Se estimé un costo de remodelaciéon de $1,500,000 por m2 de acuerdo a

histérico de industria (tutor).
*En el anexo se presenta el detalle de la nébmina.

(Ranking de precios de departamentos: Buenos Aires estd cuarta en América
Latina. 01/06/2017).

En los anexos se presenta la proyeccion de ingresos la cual deja una utilidad
neta el primer afio de 288 millones de pesos. Esto, contrastado con la deuda
adquirida por un 40% de la inversion inicial ($4.040.062), nos da una rentabilidad
mensual de 237 millones de pesos anuales, contando con unas cuotas de 51
millones de pesos hasta el afio 2018 con dos afios de gracia en el periodo inicial.
Esto es de acuerdo a los parametros establecidos por la asesoria del tutor segun

el funcionamiento de la industria.

La inyeccion de capital por cada uno de los inversionistas seria de $808 millones,

que se recuperarian en un periodo ligeramente superior a los diez afos.

Desde el inicio del proyecto, se sabia que una inversion de este caracter es de
largo plazo, sin embargo, la perpetuidad que esta representa, con la valoracion
del inmueble y la futura reinversibn hace que el negocio sea rentable y

financieramente viable desde el punto de vista de los inversionistas.
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También vemos que la TIR es mas que satisfactoria para entrar en el negocio,
sabemos que este margen nos asegura un retorno que hara que el negocio sea

totalmente viable financieramente.

Objetivo desarrollado dentro de los anexos.

10. Estudio Organizacional y Organigrama BTA

Para lograr una administracion eficiente del Poshtel, se necesita determinar la
estructura y el organigrama del cual dispondria nuestra empresa. Es por esto
que se realizé un sistema de descripcion de cargos en el cual se pudo determinar

cuales serian las caracteristicas de cada cargo y sus responsabilidades directas.

En principio los cargos pensados para el desarrollo completo del Poshtel y los

cuales estaran dados por contrataciones directas son:

e 1 Gerente Financiero

e 1 Gerente de Mercadeo

e 1 Gerente Administrativo / Director
e 1 Recepcionista

e 2 Ayudantes de Limpieza y Aseo.
e 1 Chef

e 1 Asistente de cocina

Al tener determinada la plantilla de cargos necesarios se considera vital
determinar cuales seran las funciones y las responsabilidades de cada uno de
estos para asi lograr el alcance de los objetivos y el desempefio de sus roles. A
continuacion, se puede analizar la estructura organizacional que va tener la
empresa como sus correspondientes funciones. El Poshtel va a contar un equipo
pequefio con respecto al personal, ya que como emprendimiento queremos

prestar un servicio personalizado y unico.
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Estructura Organizacional (Organigrama)
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llustracion 5 Organigrama. Elaboracion Propia. 2017

Estructura/ Equipo Administrativo:

CARGO

NUMERO

FUNCION




Gerente
Administrativo /

Director General

Se encarga del control general de la
empresa, asi como el seguimiento “dia
a dia’, toma de decisiones

administrativas, cargos de cuentas.

Gerente Financiero y

Logistica

La funcion general es el control de los
recursos financieros de la actividad, a
esto se ligan las actividades

especificas de:

Compras

e Suministros

e Presupuestos

e Costos

e Proyecciones

e Matrices de precios

¢ NObmina

Gerente Mercadeo vy

Recursos Humanos

Responsable del estudio del mercadeo
y andlisis de los datos econdémicos
vigentes con el objetivo de la toma de
decisiones. Asesoria y
responsabilidades en temas de
contratacion y busqueda de personal.
Manejo del personal humano
incluyendo entrenamiento y
capacitacion. Responsable de la
estrategia de canales y métodos de

mercadeo y ventas.

Recepcionista

Realizar el check-in y el check-out de
los clientes. Pedir y archivar la
documentacion correspondiente de
cada uno de los huéspedes.

Asesoria a huéspedes y “guia” dentro
y fuera del hostal.
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Coordinacion y apoyo a los huéspedes
en contrataciones especificas, uso de
recursos del hostal, negociaciones con
terceros, asesoria, ayuda con el
idioma, cualquier particularidad que se

pueda presentar.

Asear las habitaciones y éareas
Ayudante de Limpieza | 2 asignadas, antes del ingreso de los
y Aseo huéspedes. Mantener las zonas de
aseo Yy sociales en perfecta condicién
de aseo. Manejo de basuras, papeles,
ayuda en cocina, manejo basico de
cafeteria, apoyo basico al proceso del
Chef.

Responsable de la produccion de

Chef 1 alimentos, planificar los mendus,
contratacién y capacitacion Asistente
de Cocina.

Ayudar al Chef en su proceso. 100%
Asistente Cocina 1 apoyo a las actividades definidas por

su jefe directo.

Contratacion y Requisitos de los cargos:

Los cargos de directores y gerentes estan ya definidos y tomados por los

fundadores de la empresa y estaran definidos de la siguiente manera:

Director General: Juan Manuel Sarmiento Bernal (Aparte de ser el Director
general, también desempefara la funcién de barman de cocteles de autor y el

disc-jockey para los eventos realizados en el restaurante/Bar)
Gerente Financiero y Logistica: Alejandro Diez Guerrero

Gerente de Mercadeo y RRHH: Alejandro Giraldo Davila
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Por otro lado, los otros cargos tendran requisitos y procesos propios para la

seleccion, contratacion y evaluacion del desempefio de cada uno de estos:

Recepcionista: Para este cargo después de la difusion de la oferta laboral se
realizara un proceso de seleccidn que estard a cargo del Gerente de Mercadeo
y Recursos Humanos, en la cual se estara buscando un perfil de persona joven
(entre 23 y 30 afios), bilingle, la cual preferiblemente tenga experiencia previa
en hostales u hoteles de servicio limitado, que tenga excelentes habilidades de
comunicacién y posea facilidad para trato de personas, esto debido a que el/la
recepcionista es la primera cara que mostrara nuestro Poshtel, por lo tanto de
esta persona depende en gran mayoria la primera impresion, que termina siendo
facilmente lo que defina en gran parte la actitud de entrada de todos los posibles
huéspedes del Poshtel. Siguiente a esto cuando se defina la persona para este
cargo se realizara el proceso de contratacion que se divide en recoleccion de
documentos necesarios, pruebas médicas y por ultimo firma del contrato como
tal. Posteriormente se realizara una induccion intensiva que se dividird entre
induccion corporativa donde se explicara y ensefiard todo lo referente a la
empresa que incluye valores, modo de trabajo, horarios entre otros y por ultimo
una induccién o empalme en dado caso del cargo especifico. En esta Ultima parte
se le delegaran las responsabilidades completas a la persona para que pueda
comenzar con su proceso de trabajo lo mas pronto posible. Para este cargo
habra una evaluacion de desempefio mensual, esto debido a la gran importancia

e incidencia que tiene este cargo para el éxito de la empresa.

Ayudantes de limpieza y aseo: En este cargo deberan contratarse dos
personas para abastecer de forma cémoda la totalidad del Poshtel y poder
ofrecer nuestras habitaciones y lugares de entretenimiento en un estado
impecable. El proceso de seleccion serd también realizado por el Gerente de
Mercadeo y RH y el perfil que se busca sera de personas de cualquier edad que
tengan la disponibilidad fisica de realizar todos los tipos de trabajos de aseos
necesarios dentro del Poshtel. Es indispensable contratar personas que sean
responsables y comprometidas con hacer el trabajo de la mejor manera siempre.
De estas personas depende el estado fisico del Poshtel y sus habitaciones lo
cual lo hace un cargo de vital importancia dentro de la organizacion. El proceso

de contratacion sera el mismo que el del recepcionista donde se requeriran
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documentos necesarios, pruebas médicas y firma de contrato. La induccion no
es de gran intensidad, pero si debe ser clara y concisa, sin obviar la parte
corporativa pues se recalca en nuestra organizacion que todas las personas
involucradas estén al tanto de toda la constitucién y funcionamiento del Poshtel.

La evaluacion de desemperio para este cargo es trimestral.

Chef: El cargo de Chef del Poshtel sera un pilar importante dentro de la
organizacion debido a que esta quiere sobresalir y ser identificada como un
espacio gastronémico donde se estaran ofreciendo productos originales y de la
mas alta calidad. El proceso de seleccion se realizara por parte de los tres
fundadores de la empresa debido a que debe haber un consenso entre estos
para que la persona que va a representar la cocina dentro del Poshtel tiene que
satisfacer todas las necesidades y lo que se desea proyectar en este aspecto de
la hoteleria, turismo y cocina. Esta persona debera tener un portafolio de platos
propios y originales que puedan ser probados por los fundadores y que estos
den el visto bueno de que este portafolio sea el que se necesita dentro de la
cocina. La contrataciébn serd igual que la de los cargos anteriormente
mencionados y dentro de la induccion indispensablemente también se contara
con la parte corporativa. Dentro del proceso de evaluacion no solo sera auditoria
interna, sino que también existira la posibilidad de que todos los huéspedes
puedan dar un feedback de la comida para asi siempre estar a la vanguardia de

lo que el cliente este pidiendo.

Asistente de Cocina: Este cargo como fue definido anteriormente esta dado en
ser la mano derecha del chef y realizar todos los trabajos necesarios en la cocina
para que el chef se pueda enfocar en lo que sabe hacer mejor. Es por esto que
en principio la seleccion de esta persona estara hecha Unica y exclusivamente
por el chef que este en ese momento en nuestro Poshtel, esto debido a que el
chef sera el jefe directo de esta persona y Unicamente él sabe qué tipo de
persona y con qué habilidades debe contratar a su asistente. Posteriormente se
hace el proceso de contratacion con todos los requisitos anteriormente
mencionados y por ultimo la induccion corporativa se hara igual que todos los
otros cargos, pero la inducciéon o empalme del cargo especifico sera realizada

por el chef.
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Convenios Yy contrataciones externas:

Dentro de nuestro Poshtel también se ofreceran servicios adicionales que
implican convenios con otras empresas/personas para facilitar la realizacion de
procesos y también para poder prestar los servicios necesarios que estamos

ofreciendo.

Es por esto el Poshtel tendra una gran base de convenios y de personas que
trabajaran en conjunto con la empresa pero que no tendran un contrato directo
con nosotros pues consideramos que la tercerizacion de ciertos servicios es la
mejor manera de lograr enfocarnos en el verdadero "Core” del negocio que
estamos creando, el cual es prestar un servicio de hospedaje y entretenimiento
a cualquier viajero local o extranjero que desee tener una experiencia distinta y

con un concepto de lujo que aln no se maneja en el pais.

11. Estudio legal y Tipo de sociedad (viabilidad)
El Poshtel BTA se constituirh como una S.A.S. Esto permite simplificar tramites

y empezar con un bajo presupuesto. Aparte de esto no se necesita contar con
un revisor fiscal lo cual facilita el emprendimiento entendiendo la necesidad de

no elevar el monto de la inversién inicial.

La ley 1258, expresa; “En este tipo de figura no se obliga al empresario a crear
instancias como la junta directiva o cumplir con ciertos requisitos, como la
pluralidad de socios”. Este tipo de asociacion es flexible y menos costosa, el
pago del capital puede diferirse hasta por un plazo maximo de dos afios, sin que
se exija el aporte de ningin monto especifico minimo inicial. Esto facilita su
constitucién y da a los socios un crédito de dos afios para que obtengan el capital

necesario para el pago de las acciones.

Requisitos

El primer paso es conocer y determinar cuales son las normas y derechos para

los emprendedores y empresas, establecidos por la Constitucién Colombiana.

Algunos de los requisitos fundamentales para la creacion de empresa en

Colombia son tomados en cuenta para la elaboracion del emprendimiento.
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La Constitucién Politica de Colombia

Constitucion Politica (1991), en su titulo xii “del régimen econdémico y de la
hacienda publica”. (art. 333), se establece la libertad econémica y se considera

la empresa como la base para el desarrollo.

e Articulo 38 - Libertad de asociacion. Se garantiza la libertad de asociacion

de personas (naturales o juridicas, nacionales o extranjeras) en Colombia.

e Laley 789 de 2002 - Se dictan normas para apoyar el empleo y ampliar la
proteccion social y se modifican algunos articulos del cédigo sustantivo

del trabajo. Base del Fondo Emprender (Articulo 40).

e Eldecreto 934 de 2003 - Se reglamenta el funcionamiento del Fondo
Emprender. Se crea como una cuenta independiente y especial adscrita
al servicio nacional de aprendizaje (SENA) el cual sera administrado por
esa entidad y cuyo objeto exclusivo sera financiar iniciativas

empresariales en los términos alli dispuestos.

e Laley 1014 de 2006 - Se dictan normas para el fomento a la cultura de
emprendimiento empresarial en Colombia. ElI Ministerio del Comercio,
Industria 'y Turismo, cuenta con el Viceministerio de Desarrollo
Empresarial, el cual tiene la mision de consolidar una cultura del
emprendimiento en el pais y crear redes de institucionales en torno a esta

prioridad del gobierno nacional.

e El decreto 4466 de 2006 - Se reglamenta el articulo 22 de la ley 1014 de

2006, sobre constitucion de nuevas empresas.

(Decreto N° 463 de 16 MAR 2016.)
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http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley/2002/ley_0789_2002.html
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=7596
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley/2006/ley_1014_2006.html
http://especiales.universia.net.co/dmdocuments/Decreto_4463_de2006.pdf

Esta informacidon es extraida de paginas oficiales del gobierno, como la pagina

de la alcaldia de Bogota, constitucion Politica, Textos Congreso de la republica,

entre otros.

Las normas anteriormente mencionadas son los reglamentos basicos con los

cuales el emprendedor puede entender el panorama y legislacion del pais.

BTA Poshtel se constituira como S.A.S (Sociedad por Acciones Simplificada) y

tendra 3 socios que seran:

e Alejandro Giraldo Davila
e Juan Manuel Sarmiento Bernal

e Alejandro Diez Guerrero
Se regira y cumplira con la normativa establecida por la legislaciéon colombiana.

El financiamiento para la participacion de la empresa derivara parcialmente del
patrimonio de los tres integrantes de la sociedad, los cuales aportaran en partes
iguales en el aspecto econdmico necesario para la creacidon y ejecucion de la
empresa. Con el objetivo de cubrir el excedente necesario para cubrir el monto
de la inversion inicial se adquirird una deuda pagadera en los 10 afios iniciales
de la inversién. Para el pacto social tendremos los datos de los fundadores, la
manifestacion de estos de constituir la sociedad, como también el monto del

capital de la sociedad.

Siguiente a esto se debe expedir el Registro Unico Tributario (RUT) en la DIAN,
después de tener el documento, se debe realizar la inscripcion en la Camara de
Comercio de Bogota.

Requisitos y Documentos para esta inscripcion:

o Original del documento de identidad

« Formulario del Registro Unico Tributario (RUT)

e Formularios disponibles en las sedes de la CCB

« Formulario de Registro Unico Empresarial y Social (RUES)

o Formulario de Registro con otras entidades
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http://www.ccb.org.co/La-Camara-CCB/Nuestras-sedes
http://www.ccb.org.co/content/download/2262/30262/file/Formulario%20del%20Registro%20%C3%9Anico%20Empresarial%20y%20Social.pdf
http://www.ccb.org.co/content/download/3564/41723/file/Formulario%20adicional%20de%20registro%20con%20otras%20entidades.pdf

o Caratula Unica empresarial y anexos, segun corresponda (Persona

Natural)

Al terminar todo este proceso de Registro Mercantil, Camara de Comercioy RUT
la empresa ya puede comenzar a ejercer sus actividades de manera legal y

protegida por la Ley colombiana.
(Camara de Comercio, 2013)

Es de gran importancia tener en cuenta el régimen tributario que determinara
que impuestos se deben pagar. En principio para el desarrollo del hostal el
impuesto principal que se debe tener en cuenta es el impuesto al consumo (IVA)
para huéspedes nacionales, pero este impuesto no aplica para todos aquellos
huéspedes extranjeros que tomen el servicio hotelero que se prestara. Hay que
tener en cuenta que este impuesto esta exento para extranjeros exclusivamente
para el hospedaje mas no por los servicios complementarios, ejemplo: el
restaurante. Por lo tanto, se llevara un registro contable que no generara ningan

tipo de confusién del pago de estos regimenes tributarios.

Aparte del estudio legal para la constitucion de la empresa se debe contemplar
todas las restricciones y obligaciones legales que aplican a un establecimiento
de prestacion de hospedaje. Los requisitos principales que aplican a nuestro
modelo de negocio que entra dentro de la categoria de “Hospedaje Hotel/Hostal”

serian:

e Exhibir en la entrada principal una placa donde mostremos la categoria
de nuestro modelo de hospedaje.

e Tener una hoja de reclamaciones disponible al consumidor.

e Llevar un libro registro de huéspedes.

e Tener ventilacion e insonorizacion necesaria.

e Tener proteccion contra incendios.

e Contar con servicios higiénicos necesarios (bafios, lavados y aseo).
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e Agua caliente.
e Instalaciones para minusvalidos.

e Botiquin de primeros auxilios.

Por otro lado, se logré encontrar una guia de requisitos para hostales
especificamente, esta es legalmente aplicable en Espafia, pero la utilizaremos
como un respaldo de todas nuestras decisiones frente a los requisitos de nuestro
Poshtel. La guia es la siguiente:

“Requisitos  minimos exigibles a los Hostales Definicion: Aquellos

establecimientos hoteleros gue reunen los requisitos minimos generales y los

particulares relativos a su categoria:

e Instalaciones generales: Tanto los hostales de dos como de unas estrellas
tendran teléfono general, gue estara convenientemente aislado.

e En cuanto al salon social y al comedor, deberan medir como minimo 0,80
m2 en los hostales de dos estrellas y 0,60 m2 en los de una estrella. Podra
reducirse un 50% si el establecimiento no ofrece servicio de comidas. No
obstante, el tamafio de uno y otro nunca podra ser inferior a 18 m2 en los
Hostales de dos estrellas y de 15 m2 en los de una.

e Por lo que se refiere las habitaciones: La habitacion triple ha de medir
como minimo 16 m2 o 15 m2, segun se trate de hostales de tres o dos
estrellas, respectivamente. La habitacion doble ha de medir como minimo
12 m2 u 11 m2, segun se trate de hostales de tres o dos estrellas,
respectivamente. La habitacion individual medira como minimo 7 0 6 m2,
segun se trate de hostales de tres o dos estrellas, respectivamente.

e Cuando existan habitaciones con ducha y lavabo o solamente lavabo, el
establecimiento dispondré de servicios higiénicos en cada planta donde
estén situadas las mismas a razén de: Un bafio y un inodoro por cada seis
habitaciones sin bafio o0 aseo, en los hostales de dos estrellas. Un bafio y
un inodoro por cada ocho habitaciones sin bafio o aseo, en los hostales
de una estrella. El tamafo de la bafiera sera como minimo de 1,50 m.”

(Empresasyemprendedores.aytosalamanca.es, 2016)
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También, al prestar un servicio de cocina y restaurante, estaremos gobernados
por todas las leyes sanitarias y de consumo de alimentos que rigen en Colombia,
es por esto que se tendran los mas altos estdndares de calidad y sanidad de

todos los productos que se ofreceran dentro de nuestro establecimiento.

Es importante tener en cuenta que todo el proceso legal y de requisitos estaran
siempre asesorados y acompafado por un abogado especializado en el tema
(tercerizado), el cual se contratara por prestacion de servicios para que la
empresa y la sociedad esté constituida de la manera mas pertinente para no

tener inconvenientes legales de ningun tipo.

(Como abrir un alojamiento hotelero. S.F.).
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Documento Legal

Matricula Mercantil

Autoridad de control
Céamara de Comercio de
Bogota

Norma Aplicable

Ley 232 de 1995

Tiempo de solicitud

60 dias antes de la apertura

Registro Nacional de Turismo

Cémara de Comercio de
Bogota

Ley 300 de 1996

45 Dias antes de la apertura

Permiso Uso del suelo

Secretaria Planeacion Distrital

Decreto 564 del 2006

Debi6 solicitarse con la licencia de
construccion, haciendo la aclaracion
que si no se ha hecho y dependiendo
de la normatividad que aplique para
la zona donde se ubique el inmueble
si se permite la construccién de
hostales se debe solicitar a la
curaduria el ajuste de la licencia en
cuanto al uso o la declaracién de
construccién en donde conste el uso.

Concepto Sanitario

Secretaria Distrital de Salud

Decreto 3075 de 1997
Resolucién 2674 del 2013

Inicio de funcionamiento de cocina - la
fecha la puede dar el operador de
acuerdo con su cronograma de pre-
apertura.

Permiso de Bomberos

Cuerpo oficial de bomberos de
Bogota

Ley 1575 de 2012

Se debe solicitar cuando se termine
la construccion e instalacion de
equipos de seguridad.

Derechos de Autor

Sayco y Acimpro

ley 23 de 1982

Posterior al matricula mercantil.
Actualmente esté interviniendo otra
sociedad de gestion (EGEDA) por el
uso de contenidos audiovisuales

Registro de Vertimientos

Secretaria de Ambiente

Resolucion 3957 de 2009

Posterior a la apertura

Licencia Ambiental

Secretaria de Ambiente

Ley 99 del 1993

Previo antes de la construccion del
proyecto

Inscripcién departamento ambiental

Secretaria de Ambiente

Decreto 1299 de 2008

A partir de la apertura del hostal

Registro de Aceite Vegetal Usado

Secretaria de Ambiente

Acuerdo distrital 634 de 2015

A partir de la apertura del hostal

llustracion 6 Requisitos Apertura Hostal. Mincomercio Industria y Turismo (2015).
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Anexo 1
Insumosonsumibles@nensuales
Papelerial
Amenitiesk
Insumos@ieseo
Licoresl
Comida
Nofprogramados

Cantidad Precio

N Y e

S[f.500.000
SEFB00.000
SE®.500.000
S[E®.000.000
S[m.000.000

Costo

ST 50.000

STl . 500.000
ST 300.000
ST .500.000
SHmHHHTTSE.000.000
ST .000.000
SHTHTD.550.000
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Anexo 2
GENERAL
Costo@amarotes
Costol@amas@obles
Camasl@uxiliares
CostolfTVv
Mesas
PC
Lavadoras@@®ecadoras
Teléfono
Escaner
Archivadores
Otros
Sistema

HABITACIONES

Colchén

Papeleras
Pie@le@amalpara@amaieR.0
Cojines

Cortinal@

Blackout®

Almohadasi@nemoryfoam
Protectores@ImohadasE49*.68
Fundas@52*.85
Protectores@olchonesipara@amaie.0?
Sabanasilanafara@ama@e.0*2.0
Sobresabanas@ara@amaiefl.0*2.0
Cobijalfleece@paraamall.0
Toallas@e@Enanosk
Toallas@eRuerpol
CaperuzasidamparaBobrep.@nesa@iehoc
Lamparal@scritoriol
Cerradural®lectronica
Cajilla@eguridad

Cuadros

Plano@eRvacuacién
Numeracidnthabitacion

Cantidad Precio

45
50
60
60
15
15
60
60
60
60
60
60
60
60
60
15
15
15
17
23
17
15

20

PR R R UUOWR R ~WO

S[f.400.000
S[EE 00.000
SETB00.000
S[M.499.000
S[E.900.000
SHf.600.000
SE®.900.000

SEFEB00.000
S[’s.000.000
S[B.000.000

333.000
120.000
200.000
55.000
300.000
700.000
66.700
8.500
7.400
43.700
24.150
24.150
42.550
86.250
18.400
60.000
150.000
700.000
300.000
250.000
20.000
50.000

Costo
SR 8.000.000
SrmmmES . 500.000

SEFHHHITI900.000
SEmTG . 996.000
SerrTrTTA . 900.000
ST .600.000
ST 1.700.000

S ETTI300.000
SEHTTS . 000.000
SIS . 000.000
SHHHIGS.876.000

14.985.000
6.000.000
12.000.000
3.300.000
4.500.000
10.500.000
4.002.000
510.000
444.000
2.622.000
1.449.000
1.449.000
2.553.000
5.175.000
1.104.000
900.000
2.250.000
10.500.000
5.100.000
5.750.000
340.000
750.000
96.183.000



BANOS

Equipos

Barra@leBeguridadp

Basureral@
Jabonera@luchaacero)
Gancholpercherol@
Toalleroarradavamanoscrom.)
Tendedero

N NN NN

TOTAL HABITACIONES

AREAS PUBLICAS

SALAS DE ESPERA LOBBY

Ceniceros@eiso 2

Decoracién 1

VARIOS

Basurerasianos 7

60.000
30.000
60.000
19.000
35.000
35.000

250.000
3.000.000

35.000

TOTAL DOTACION AREAS PUBLICAS

420.000
210.000
420.000
133.000
245.000
245.000

"194.039.000

500.000
3.000.000

245.000

F

3.745.000
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ALIMENTOS Y BEBIDAS

Individuales

Cucharaizafé
Cuchara@le@nesal
Tenedor@e@ntrada
Cuchillo®ntrada
VasoRstandarlisafl 1@zR
VasolElisaB.5@nz
Vaso®nEheock?

Vajilla
PlatoBando@9@mibuffet)
Pocillo®é/cafed @z
Plato®aza@onsome
Salero®Rectol

Pimentero®Rectol
COCINA

Estufa@ndustrial

NeveraRonservacion@B2001 raulseni2 4L

Horno@microondasgHM1200@Hobart)

LicuadorafprofesionalBlendtec@nodelolE

Tostadora®T13

Cafetera@utomaticalnstitucional@orol

Utensiliosiocina
Campanal@xtractora

60
85
85
85
85
85
85
85

85
85
85

00

R R R R R R R R

20.000
5.600
10.000
8.300
7.900
4.000
3.500
4.500

19.000
9.000
6.500

10.500

10.500

3.000.000
5.000.000
2.600.000
1.980.000
1.658.000
3.800.000

2.500.000
4.500.000

1.200.000
476.000
850.000
705.500
671.500
340.000
297.500
382.500

1.615.000
765.000
552.500

84.000
84.000

3.000.000
5.000.000
2.600.000
1.980.000
1.658.000
3.800.000

2.500.000
4.500.000
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TOTAL DOTACION ALIMENTOS " 251573007 7.000.000

ADMINISTRACION

SEGURIDAD

Camarash 8 300.000 2.400.000
VideoGrabadoraigital@e@B@anales? 1 4.000.000 4.000.000
MonitorZ19"®Plano 1 800.000 800.000
TALLER DE MANTENIMIENTO

Herramientasi@nenores 1 2.000.000 2.000.000
CUARTO DE BASURAS

Canecas 2 580.000 1.160.000
Ozonizador 2 1.800.000 3.600.000
ZONA LOCKERS

Lockers 6 450.000 2.700.000

EQUIPOS HOTELEROS
Licenciamiento@Vindows

ELEMENTOS DE ASEO

Brilladora 1 4.570.000 4.570.000
Lavadora@uet@hirpool®3dbef:ANVFW- 1 2.378.000 2.378.000
Secadora@uet@Whirpool@®3dbief:ANGD- 1 1.941.999 1.941.999
Elementosi@nenores 1 3.180.000 3.180.000
Tapetes@trapamugre 1 2.000.000 2.000.000
VARIOS

Extintores 1 3.500.000 3.500.000

TOTAL DOTACION AREAS OPERATIVAS Y ADMN. " 34.229.999

GRAN TOTAL DOTACION 404.072.999




Anexo 3

Trabajo de Grado Recbidos x &

Alejandro Blanco Ruiz 22:11 (Hace 18 minutos.) LN
parami v

Sefiores

CESA

Atn. Sr. William Ruiz
Ciudad

Estimado Sr. Ruiz:

Una vez reali el pafiami paralap ion del Trabajo de Grado, el cual estoy avalando y que sera presentado a Ustedes el 1° de Diciembre por parte de los estudiantes:
« Alejandro Diez Guerrero
+ Alejandro Giraldo Davila
 Juan Manuel Sarmiento Bernal

Me permito a la vez calificarlo con una nota de 10.
Cordial saludo,

Alejandro Blanco Ruiz

Director Corporativo de Operaciones
alejandro.blanco@hotelesestelar.com

HOTELES ESTELAR S.A.

Tel. +57-1-5867980 Ext. 7735

VolIP Corp 88027735

Bogota, Colombia

RESERVAS al 01 8000 97 8000 y en Bogota 6088080 / 5931900
Visitenos en www.hotelesestelar.com

SOMOS ST Bt

COESTELAR

Aviso de Confidencialidad: Este documento puede contener i i ingida o ial. Por tanto, usar esta informacion y sus anexos para propdsitos ajenos a los de HOTELES ESTELAR
S.A., divulgarla a personas a las cuales no se encuentre destinado este correo o reproducirla total o parci se prohibido en virtud de la legislacion vigente. HOTELES ESTELAR S.A.
N0 asumira resp ilidad sobre inf i o criterios idos en este correo que no estén directamente relacionados con HOTELES ESTELAR S.A.. Si usted no es el destinatario
aulonzado o por error recnbe este mensaje, por favor informe al remitente y posteriormente bérrelo de su sistema sin conservar copia del mismo. C: iality Notice: This may contain

ion. Therefore, using this i ion and its h for purp other than those of HOTELES ESTELAR S.A., disclosing it or reproducing it in whole or in part, is
prohibited under the law. HOTELES ESTELAR S.A. does not assume any responsibility for information, opinions or criteria contained in this email not directly related to HOTELES ESTELAR S.A. If you
are not the addressee or the authorized recipient of this message, please notify the sender and then delete it from your system without keeping a copy.
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