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Glosario

Caddie: ElI Caddie es una persona, generalmente Joven, entre 18 y 24 afos, que
se encarga de Preparar las canchas de acuerdo con las instrucciones impartidas
por el Caddie Master, antes de la iniciacion de cada uno de los turnos, asi mismo
Presta el servicio de recoge-bolas durante la realizacion de los diferentes turnos
de practica, clase o partidos de tenis. Adicionalmente Presta su concurso como

jueces de silla o jueces de linea.

Caddie Boleador: Este tipo de caddies cumple dos funciones, una la del caddie
general que se enmarca en poder recoger las pelotas del Juego, pero
adicionalmente debe saber jugar este deporte, demostrando un buen nivel
técnico que permita servir de oponente al usuario, para desarrollar un Juego

normal.

Caddie Master: es una persona con conocimiento del deporte del tenis, que
conozca su reglamentacioén, y que debe Responder por el desempefio de los
caddies y del personal encargado del mantenimiento de las canchas. Ademas
debe Coordinar el uso de las canchas para el trabajo y las actividades de los
profesores, de los monitores, de los boleadores, caddies y arbitros. Asi mismo
debe Ejercer el control sobre la asignacion de los turnos con visitas de

inspecciodn a las canchas.



- Caja de Compensacién Familiar: Es una Entidad de Caracter Privado, sin animo
de lucro, de redistribucion econémica y naturaleza solidaria. (Rankia Colombia,
2017). Estas fueron creadas para mejorar la calidad de vida de las familias de los
trabajadores colombianos, por medio de la gestién y entrega de subsidios y
servicios de una parte de los aportes de seguridad social que realizan los

empleadores.

- Plan de Marketing: Es una herramienta que permite la aplicacion de los diferentes
conceptos y métodos que comprenden el mercadeo o comercializacion estratégica
de productos o servicios. El objetivo general del plan consiste en identificar las
oportunidades y alternativas estratégicas del mercadeo, con base en un adecuado

analisis situacional.

Abstract

The Design of a Marketing Plan for the Cadida Sport SAS Company is proposed, which
was created in 2016, with the essential purpose of providing tennis caddies services,
however, due to different circumstances to date, only a single client, which puts at risk
the operation and existence of the same, before a possible withdrawal. Cadida Sport
S.A.S,, intends in a lapse of five (5) years, to be the referent in the Market, allowing it to
position itself in the City of Bogota.

Three strategies have been proposed within the Marketing Plan, which are: Creation of a
Marketing Department, Creation of a Web page and Strengthening of the Institutional
Image, which should allow and facilitate access to the Market, especially achieving

specific client’s three boxes of Family Compensation and five social or sports clubs.

This company is characterized by being able to link as caddies employees in the role of
caddies to young people between 18 to 26 years, which initially captures, then trains and
finally incorporates labor, offering employment contract with the corresponding legal
benefits, which is a differential element in the sector, since it is customary only to

cancel the value of the time of service. In this order of ideas through aspects such as



punctuality, uniformity and labor guarantees, are characteristic of the Company.

It should be noted that the form of employment linkage not only generates interest in
the caddy, allowing it to be linked to the best, but also provides guarantees and safety to
Cadida Sport S.A.S. and to potential clients, in the face of any eventuality that might
affect their health, since they are duly affiliated with the social security system in health,

pension, and ARL.

Resumen Ejecutivo

Se plantea el Disefio de un Plan de Marketing para la Empresa Cadida Sport S.A.S,, la
cual fue creada en el afio 2016, con el propodsito esencial de prestar servicios de
caddies de tenis, sin embargo debido a diferentes circunstancias a la fecha unicamente
se cuenta con un solo cliente, que pone en riesgo la operatividad y existencia de la
misma, ante un eventual retiro. Cadida Sport S.A.S., pretende en un lapso de cinco (5)

anos, ser el referente en el Mercado, permitiéndole posicionarse en la Ciudad de Bogota.

Se han planteado tres estrategias dentro del Plan de Marketing, las cuales son:
Creacion de un Departamento de Mercadeo, Creacion de una pagina Web vy
Fortalecimiento de la Imagen Institucional, las cuales deben permitir y facilitar el acceso
al Mercado, especialmente logrando concretar como clientes tres cajas de

Compensacién familiar y cinco clubes sociales o deportivos.

Esta Empresa se caracteriza por lograr vincular como colaboradores de la misma en la

funcién de caddies a jovenes entre 18 a 26 afos, a los cuales inicialmente capta, luego



los capacita y por ultimo incorpora laboralmente, ofreciéndoles contrato laboral con las
correspondientes prestaciones legales, lo cual es un elemento diferencial en el sector,
toda vez que se acostumbra unicamente a cancelarles el valor de la hora del servicio.
En este orden de ideas a través de aspectos como la puntualidad, uniformidad y

garantias laborales, son caracteristicos de la Empresa.

Se debe resaltar que la forma de vinculacion laboral, no solamente genera interés en el
caddie, permitiendo que se logre vincular a los mejores, sino ademas brinda garantias y
seguridad a Cadida Sport S.A.S. y a los posibles clientes, frente a cualquier eventualidad
que llegase a afectar la salud de ellos, al encontrarse debidamente afiliados al sistema

de seguridad social en salud, pensién, y ARL.



Introduccion

El Deporte del Tenis cada vez tiene mas adeptos, “solamente en la ciudad de Bogota se
cuenta con un total de 31 canchas publicas y mas de un centenar de espacios entre
clubes privados y condominios” (Las Dos Orillas, 2016), lo anterior genera que se
presente una buena demanda en la prestacion de servicios de Caddies de Tenis, los
cuales son aquellas personas que colaboran en el juego en lo pertinente a recoger las

bolas que los jugadores utilizan teniéndolas a su disposicion.

El servicio ofrecido por CADIDA SPORT SAS, es prestado por jovenes entre los 18 y 25
anos, debidamente capacitados para la labor a cumplir, y con la experiencia necesaria
para garantizar que el usuario se sienta a gusto con el servicio. Lo cual conduce a

cumplir eficientemente la misidn satisfaciendo las necesidades de la clientela.

Se pretende consolidar la empresa en el mercado, siendo proveedores de este servicio
en varios de los principales clubes de la ciudad, especialmente en los que son

administrados por las Cajas de Compensacion Familiar que tienen injerencia en Bogota.

Se encuentran varias empresas existentes en el mercado, pero CADIDA SPORT S.AS,
pretende ser la mejor empresa de Bogotd, en la prestacion de este servicio, el cual lo
quiere brindar con calidad, donde los colaboradores se distingan por su excelente
uniformidad, puntualidad, presentacion personal, relaciones interpersonales y valores

morales y sociales.

Para lograr tener los mejores caddies no solamente se hace un proceso de seleccién
exhaustivo, con pruebas técnicas y entrevistas, sino ademas, se garantizan unos
ingresos justos y oportunos al colaborador, otorgandoles todas sus prestaciones
sociales, la correspondiente afiliacion al sistema de seguridad social en salud vy
pensiones, y un seguimiento de trabajo social que le permita a la empresa conocer los

aspectos propios de cada persona que presta los servicios en esta empresa y, que asi



le permitira cumplir con su propésito.

1. Empresa

1.1Nombre: CADIDA SPORT S.A.S.

1.2 Direccién: Manzana 10 Casa 36 Barrio La Esperanza - Girardot
1.3 Teléfono: 3144431817 / 3132223423 / 0318336091

1.4 Email: davalcor79@hotmail.com; magdacarola84@gmail.com

1.5 Nombre del fundador: Magda Carolina Serrano Melo y David Alberto Correa Castillo
1.6 Nombre del Representante Legal: Magda Carolina Serrano Melo

1.7 Resumen de la Naturaleza del Negocio: Prestacion de servicios de Caddies de Tenis
1.8 Sector de la Empresa: Deportes

1.9 Misién: CADIDA SPORT SAS, es una empresa privada, que propende por la
prestacion de servicios de caddies de tenis, pretendiendo satisfacer las necesidades de
los clientes, fortaleciendo aspectos como puntualidad, oportunidad y uniformidad, los
cuales contribuyen a garantizar calidad en el servicio, convirtiéndose en factor decisivo

para la permanencia en el mercado.

1.10 Visién: CADIDA SPORT SAS, pretende ser un referente nacional en la prestacion de
servicios de caddies de tenis, generando oportunidades de empleo a jovenes, los cuales
puedan obtener ingresos para mejorar su calidad de vida. Asi mismo, pretende
garantizar precios competitivos en el mercado, los cuales le permiten consolidarse
como una de las Empresas con mayor cantidad de clientes en las ciudades donde
tengamos injerencia, asi mismo teniendo un compromiso constante por contribuir a la

calidad y la mejora continua.

1.11 Valores: CADIDA SPORT S.A.S,, prioriza los siguientes valores:
- Equidad
- Solidaridad



- Tolerancia
- Respeto
- Justicia
- Honestidad

1.12 Cultura Corporativa: CADIDA SPORT S.A.S. ha identificado que para las personas
que laboran en esta empresa, consideran el trabajo como una opcion de realizacién
personal, por ello existe una continua y permanente disposicion a desarrollar

diferentes actividades con idoneidad, compromiso y sentido de pertenencia.

Cada colaborador, entiende e interpreta que su aporte es esencial para el éxito de la
empresa y por supuesto para el cumplimiento de las metas asi como el alcance en los

indices de satisfaccion del cliente.

Adicionalmente los colaboradores han identificado que los valores corporativos
contribuyen en su proceso de formacion integral como seres humanos y les permite ser

cada vez mejores profesionales y mejores personas.

Por ultimo, los directivos de la empresa logran un cordial vinculo con cada uno de los
colaboradores y clientes y se generan procesos de comunicacion que permiten

mantener un buen clima laboral y una buena convivencia.



2. Problema

El 04 de febrero de 2016, fue creada la Empresa CADIDA SPORT S.A.S., registrandose
el dia 06 de Febrero de 2016 ante la Camara de Comercio de Girardot, obteniendo la
Matricula Mercantil No. 00079275, la cual fue renovada el dia 22 de Febrero de 2017 y
ante la Direccion de Impuestos y Aduanas nacionales (DIAN), otorgdndosele con el
Numero de Identificacion Tributaria (NIT) No. 900.945.558-8.

Esta Empresa se cred6 con el propdsito de prestar servicios en el sector del deporte y la
recreacion. Cuenta con una Unica socia, quien ademas funge como Representante
Legal de la Empresa. Sin embargo, por las razones especialmente aducidas a la falta
de tiempo y al poco ofrecimiento de servicios, no se le ha prestado la atencién
requerida y por consiguiente no se ha logrado garantizar clientes en las empresas y
entidades y por ello su operatividad actualmente se limita a un solo cliente, que es la
Caja de Compensacion Familiar Colsubsidio, lo cual se identifica como una gran
debilidad, toda vez que en caso de no ampliar la oferta y llegarse a presentar ausencia
en el requerimiento de los servicios por parte de Colsubsidio, sencillamente esta

Empresa tenderia a desaparecer.

Producto de lo anterior y viendo la posibilidad existente y la amplia demanda que se
genera en el sector deporte, se quiere tener mayor compromiso por parte de su
propietaria con el propdsito de poder fortalecer la gestion empresarial de la
mencionada razon social, toda vez que en la ciudad Bogota se puede consolidar la
prestacion de estos servicios especialmente en lo referente a los Caddies de Tenis. Se
ha identificado que tanto en el sector publico, como en el sector privado, se requiere

este tipo de servicios, lo que es fundamental para el éxito del desarrollo de la empresa.

Segun la Federacion Colombiana de Tenis para el afio 2017, el Departamento de
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Cundinamarca cuenta con setenta y cinco clubes de tenis, entre publicos y privados,
que congregan a 2356 jugadores; de estos clubes 23 estan inscritos y conforman la
Liga de Cundinamarca, quince de los cuales tienen asiento en la Ciudad de Bogota. Asi
mismo, la ciudad de Bogota cuenta con sesenta clubes privados y publicos de tenis,
que agrupan a 2158 jugadores. De estos sesenta clubes, veintiséis estan debidamente
inscritos en la liga de Tenis de Bogota. En estos clubes es donde se requiere el
servicio de caddies, servicio que esta dispuesta a ofrecer la Empresa CADIDA SPORT
S.A.S, que ofrecera multiples ventajas a los clubes que lleguen a contratar sus servicios.

Asi mismo, se logra evidenciar que son cuatro, las cajas de compensacion familiar
que tienen sede en la Ciudad de Bogota y ofrecen el servicio de practica de tenis, ellas
son: Cafam, Comfacundi, Compensar, y Colsubsidio, que segun la Superintendencia de

Subsidio Familiar agrupan a casi Ochocientos Mil usuarios.

Las principales dificultades que con seguridad cuentan los clubes frente a la prestacion
de los servicios de caddies de tenis, tiene que ver con la puntualidad, uniformidad,
riesgos que corre el caddie en la prestacién del servicio, la edad de quienes lo prestan,

entre otras.

Para ello, CADIDA SPORT S.A.S., cuenta con sus manuales como el de Procedimientos
y el de Funciones y ademas, tiene asegurado a su personal a la seguridad social, con lo
que le garantizara a la empresa que contrate sus servicios, la prestacion eficiente de su

labor generando satisfaccion, confianza y credibilidad a la clientela.

Se considera sin lugar a dudas, que en la medida que se logre ofrecer unos servicios
de calidad, en lo referente a los caddies de tenis, con certeza, las empresas y clubes
no van a dudar en solicitar los servicios de CADIDA SPORT S.A.S, de manera
permanente y frecuentemente, toda vez que son que brinda servicios que contribuyen al
buen desarrollo de actividades deportivas y por consiguiente la empresa CADIDA

SPORT S.A.S. lograra un mejor posicionamiento en el mercado, lo que le permitira



generar oportunidades de empleo y aumentar sus ingresos financieros.

La Empresa contara con personal calificado, conocedor del reglamento del tenis, asi
como de los implementos que debe usar y tener listos para el desempefio eficiente del
jugador. El caddie estara pendiente en todo momento de la realizacién del juego, para
que el jugador pueda contar en el momento que lo precise de los instrumentos e

implementos necesarios para lograr un eficiente desempefio en su actividad deportiva.

El personal al servicio de la Empresa CADIDA SPORT S.A.S, sera permanentemente
capacitado por parte de las directivas de la empresa, sobre todo en lo que tiene que ver
con la prestacion de servicios, relaciones humanas y reglamentos de las entidades
donde estén prestando sus servicios.

Lo cierto es que el alto nivel de desempleo, junto a la inestabilidad laboral hace que los
nuevos profesionales vean la posibilidad de creacion de empresa como una de las
alternativas de desempeiio profesional, encontrando un interés en impulsar a futuro la
consolidacién de una empresa como CADIDA SPORT S.A.S, que se dedica a la

prestacion de servicios de caddies en la ciudad de Bogot3, D, C.

Segun planteamientos de la Fundacion Corona “uno de los grandes problemas de la
educacion superior es que a los estudiantes se les forma con la mentalidad de
graduarse para buscar una vinculacion laboral en alguna empresa, con la esperanza de
mantener un nivel de estabilidad laboral y poder escalar posiciones en los aspectos
profesional y salarial’ (Corona, 2000).

El tipo de Empresa que se desea consolidar, se ha podido determinar mediante
investigaciones preliminares donde se evidencia que la demanda de este tipo de
servicios esta insatisfecha, pues los centros deportivos deben de conseguir las
personas que necesitan para este tipo de menesteres, desperdiciando la posibilidad

que una empresa pueda captar este mercado en la ciudad de Bogotd, que cree empleo,
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tribute y ofrezca los beneficios sociales que las PYMES puedan aportar a la ciudad

capital.

El presente estudio de factibilidad se llevara a cabo en la ciudad de Bogota y se
circunscribe en la linea de investigacién de alta gerencia empresarial y sub - linea de

creacion de empresa.

Asi mismo estara delimitado por el estudio especifico de los aspectos de mercado,
técnicos, administrativos y financieros, para el fortalecimiento de una empresa de

prestacion de servicios de caddies la cual se localizara en la ciudad de Bogota.

2.1 Formulacién del Problema: ;Qué aspectos se deben tener en cuenta para el Disefio
del Plan de Marketing de la Empresa CADIDA SPORT S.A.S.?



3. Objetivos

3.1 Objetivo General:

Disefiar un Plan de Marketing para el fortalecimiento empresarial de CADIDA
SPORT S.A.S,, a través de la prestacion de servicios de Caddies de Tenis en
cajas de compensacion familiar y clubes deportivos en la ciudad de Bogota.

3.2 Objetivos Especificos:

+ Realizar un diagndstico para establecer las debilidades y fortalezas de la gestion
administrativa realizada en la Empresa CADIDA SPORT S.A.S.

« Estructurar el diseno del plan de marketing para la empresa CADIDA SPORT

S.A.S., apartir de los resultados obtenidos en el proceso de diagndstico.

Establecer los costos de la implementacién del plan de marketing en la empresa
CADIDA SPORT S.A.S.

« Plantear el disefio de marketing en la empresa CADIDA SPORT S.AS.



4. Justificacion

A través del presente trabajo se pretende realizar un plan de marketing que permita el
fortalecimiento Empresarial de CADIDA SPORT S.A.S., considerando que presta
servicios de Caddies de Tenis y que pretende aumentar su cantidad de clientes, toda
vez que a la fecha unicamente posee uno, que es la Caja de Compensacién Familiar
Colsubsidio, razén por la cual se corre el alto riesgo que ante una eventual ausencia de
requerimientos por parte del uUnico cliente que a la fecha se posee, se genere la
imposibilidad de continuar en el mercado.

La existencia de clubes y cajas de compensacion familiar con sede en la ciudad de
Bogotd, en los cuales se ofrece el servicio de clases de tenis, al tener la infraestructura
necesaria para tal fin, como son los campos deportivos, sin lugar a dudas requiere
dicho servicio sea ofrecido de una manera adecuada y acorde a las necesidades del
medio, por ello se necesita del apoyo y acompanamiento de los caddies de tenis,
quienes son las personas que ademas de recoger las bolas en los campos, en algunas
ocasiones sirven como sparring a los usuarios y ademas se preocupan por el

mantenimiento de los campos de tenis.

Teniendo en cuenta lo anterior se requiere disponer de un talento humano,
especialmente jévenes entre 18 y 26 afos, que se capaciten y adquieran la experiencia
y conocimiento necesarios para realizar esta actividad, en la cual el usuario se ve

beneficiado y por consiguiente contribuye a que se genere fidelizacion en el servicio.

Algunos aspectos importantes como los ya mencionados, mas una adecuada
uniformidad, puntualidad, trato cordial, buen nivel técnico en el juego, son factores

esenciales que logran satisfaccién en el usuario y permite que quieran mantenerse en
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ese tipo de programas que se ofrecen por parte de las Cajas de Compensacion familiar

y los Clubes de Tenis.

Con este proyecto se establecen vinculos con proveedores esencialmente con cajas de
compensacion familiar y clubes de tenis, los cuales generan flujos de capital formando
un valor agregado y aporte a distintas actividades econémicas que se desarrollan en la
ciudad. Siendo Bogota el lugar elegido para la realizacion de este proyecto, surge una
opcién moderna y atractiva para la practica del tenis, ademas Bogota como capital del
pais contribuira en ofrecer un nuevo espacio de entretenimiento y diversion que

incentive a hacer deporte.

Ahora bien, es necesario mencionar que el presente proyecto beneficia tanto a  las
cajas de compensacion familiar y clubes de tenis, como a los usuarios directos de los
servicios de tenis de campo, toda vez que van a tener la posibilidad y la garantia de
tener campos en perfecto estado, producto del mantenimiento que se le realiza a los
Campos, pero especialmente personas con conocimiento como caddies de Tenis que
van a prestar el servicio con la mayor diligencia e idoneidad, pero adicionalmente no
deben preocuparse por si estos van a asistir o no, es decir en ninglin momento se va a
generar incertidumbre sobre la asistencia de los caddies a este tipo de actividades, ya
que la Empresa CADIDA SPORT SAS, prestara el servicio con jévenes que ha formado
para tal fin, asi mismo le brinda a la empresa solicitante la tranquilidad que todos los
colaboradores tendran vinculo laboral con dicha empresa y que todas las prestaciones
sociales asi como las afiliaciones al sistema de seguridad social en salud, sera cubierto
para mantener a dichos trabajadores con las mejores condiciones laborales.

Se considera importante este proyecto, ya que ademas de generar empleos y
promover la actividad fisica y el deporte, reduciendo tasas de sedentarismo en el pais
generando factores de salud. Logra fortalecer empresarialmente a la razén social
CADIDA SPORT SAS, quien ha identificado un mercado que posee una buena demanda

y que por supuesto requiere servicios de calidad que no han sido faciles de conseguir y
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de implementar. Lo anteriormente plasmado seguramente tiene que ver con la poca
formacién y experiencia que se presenta en los caddies, los cuales generalmente se les
cancela la hora de servicio y no se genera ningun tipo de vinculo laboral con ellos. Es
por esto que CADIDA SPORT SAS, con el propdsito de tratar de garantizar el éxito de
este proyecto, se preocupara por la correcta cualificacion de estos jovenes, quienes
deben adquirir conocimientos tedricos y practicos, ademas de adquirir la experiencia
correspondiente, pero adicionalmente pretende ser una empresa que marque diferencia
en este tipo de servicios especialmente en la forma de vinculacion de sus trabajadores
a quienes se les realizara un contrato laboral a término definido, con reconocimiento de

todos los factores salariales y con la garantia de acceder al sistema de salud y pension.

Con el aspecto diferencial en materia laboral, con el cual se vinculara a los caddies que
presten servicios a la Empresa, se pretende generar continuidad en los trabajadores, lo
cual permitira que los procesos de capacitacién impartidos por la Empresa sean
recibidos adecuadamente y que por supuesto generen factores de motivacion al
identificar que su vinculacion ha sido realizada de una manera diferente, en la cual
quieran quedarse en nuestra empresa y de paso tengan sentido de pertenencia que
logre garantizar la puntualidad en la prestacién de los servicios, convirtiendo a CADIDA

SPORT SAS, en un referente en este tipo de servicios, posicionandolo en el mercado.

Por dltimo es importante mencionar que el nivel socio econdmico hacia el cual esta
enfocado este tipo de negocio, son los estratos 3, 4,5y 6 pues son grupos capacitados
economicamente que pueden invertir parte de sus ingresos en recreacion y deporte sin
detrimento del presupuesto de sus necesidades basicas. Cabe resaltar el dinamismo de
la ciudad de Bogota, en el sector econdmico el crecimiento del PIB tiene un gran
impacto ademas la percepcion positiva de la ciudad, principalmente debido a una
mejora en la percepcion de la seguridad, la calidad de vida y la gestidn urbanistica de la
ciudad y mejores oportunidades que estos representan hacen que se amplien las
oportunidades futuras del mercado. El disefio del plan de marketing de CADIDA SPORT

S.A.S,, sin lugar a dudas, permitira identificar fortalezas y debilidades de la Empresa y a
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partir de alli poder establecer un diagnostico real y concreto, el cual permita aumentar
la cantidad de clientes y por consiguiente una mayor facturacién que generara mayores

utilidades a sus socios.

5. Marco de Referencia

5.1 Las Organizaciones y su Entorno

Es importante mencionar que “/as organizaciones son entidades donde dos o mas
personas trabajan en colaboracion y en conjunto dentro de unos limites identificables

para alcanzar una meta u objetivo comun”. (Hodge, 2003).

Adicionalmente se ha querido tener referencia de otros autores, para quienes la
organizacién es “Son grupos de personas que cuentan con una estructura y se
esfuerzan para lograr metas que, de otro modo, no pueden alcanzar solas, pueden ser
pequenas, medianas o grandes, su alcance puede ser local, regional, nacional o

Internacional”. (Hellriegel, Jackson, & Slocum, 2002).

Asi mismo se destaca que “las organizaciones son entidades sociales, dirigidas a
metas, disefiadas con una estructura deliberada y con sistemas de actividad
coordinados que interactian con el ambiente externo para el logro de objetivos
determinados” (Daft, 2004).

5.2 Herramientas y Estrategias de Marketing

En la actualidad las empresas u organizaciones buscan emplear instrumentos para

aumentar su rentabilidad y permanecer vigentes en el mercado, para ello desde la rama
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del marketing se emplean diferentes estrategias dentro de las que se encuentran los
planes de marketing que segun Kloter dice “ es el principal instrumento para dirigir y

coordinar los esfuerzos de marketing” (Kotler & Kevin, 2006).

Es una herramienta que permite la aplicacion de los diferentes conceptos y métodos
que comprenden el mercadeo o comercializacion estratégica de productos o servicios.
“El objetivo general del plan consiste en identificar las oportunidades y alternativas
estratégicas del mercadeo, con base en un adecuado andlisis situacional”. (Stanton,
Etzel, & Walker, 2007).

En primera instancia se hace necesario precisar que “El marketing es la gestion de
relaciones rentables con el cliente” (Kotler & G, 2008), es la orientacion con la que se

administra el mercadeo o la comercializaciéon dentro de una organizacion.

Asi mismo busca fidelizar clientes mediante herramientas y estrategias; posiciona en la
mente del consumidor un producto, marca, etc. “Buscando ser la accion principal y
llegar al usuario final partes de las necesidades del cliente o consumidor, para disenar,
organizar, ejecutar y controlar la funcion comercializadora o mercadeo de Ia

organizacion”. (Kotler P., Direcciéon de Marketing, 2009).

Ahora bien, se hace necesario mencionar que los objetivos del plan de Marketing,
pretenden definir como se venderan los servicios, cuales seran los costes asociados.
También serviran para determinar las necesidades de financiacion, los planes de
fabricacion y los gastos generales en que se incurrird. La organizacion de este plan
proporciona una vision clara de los objetivos que queremos lograr y alcanzarlos, a la
vez que informa de donde estamos y donde queremos llegar. Seria como un mapa a la
hora de realizar un viaje, mostrando la alternativa escogida para alcanzar nuestro

destino.

El plan debe contener una descripcion, bajo el punto de vista comercial. “De los futuros
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productos o servicios que se lanzaran, el precio y condiciones de pago que se ofertara,
el sistema de comercializacion que se utilizara y la forma que se dara a conocer a los

potenciales compradores”. (Stanton, Etzel, & Walker, 2007).

De otra parte se debe destacar que para que dicho plan de Marketing requiere de una

estrategia, representada por:

> Producto: Hay que definir clara y concretamente el bien el producto o servicio
que vamos a producir o vender. Por lo que hay que tener en cuenta aspectos
caracteristicos como: la calidad, marca, envase, estilo, disefio y también el

servicio postventa, el mantenimiento, garantia, entrega, etc.

> Precio: La fijacion de esta variable es una decision fundamental, puesto que el
precio de un producto debe ser un correcto para penetrar en el mercado y dar los
beneficios esperados. Para calcular el precio que le vas a poner a tu producto
debe tener en cuenta diferentes aspectos como los costes que vas a tener como
para no vender por debajo de ellos y encontrarte con pérdidas en vez de
ganancias. En definitiva hay que buscar un precio que ademas de aportar
beneficios sea aceptado por el mercado. Si no te aclaras con esta herramienta
puedes calcular aproximadamente lo que deberias cobrar por una hora de

trabajo.

> Distribucién: Tiene que decidir como quiere que se venda el producto y cémo
hacerlo llegar. “Para ello debes indicar si vas hacer guia mayorista, minorista,
venta directas a los consumidores combinacion de las anteriores y una vez toma
esa decision, buscar a los distribuidores que nos ofrezcan la mejor relacion y
calidad/precio”. (Gomez, 2008).

» Promocién: Con la comunicaciéon se consigue informar sobre nuestra

caracteristica y cualidades, persuadir sobre el uso de nuestro producto o servicio
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y recordar el consumidor que seguimos existiendo, cuando nuestra oferta ya
esta en el mercado. Todo esto se puede hacer a través de vendedores,
publicidad, con patrocinio en distintas actividades, que a través de promociones,
regalos y descuentos, etc.

El plan de marketing requiere un trabajo metddico y organizado para ir avanzando poco
a poco en su redaccion. Es conveniente que sea ampliamente discutido. Con todos los
departamentos implicados duramente la fase de su elaboracién con el fin de que nadie,
dentro de la empresa, se sienta excluido del proyecto empresarial. De esta forma, “todo
el equipo humano se sentird vinculado a los objetivos fijados por el plan dando como
resultado una mayor eficacia a la hora de su puesta en marcha’. (McCarty & Perreault,
2008).

En cuanto al nimero de etapas de la “realizacion del plan de marketing no existe
unanimidad entre los diferentes autores, pero en cuadro adjunto se incluye la mas

importante”. (Taleya, 2008).

5.3 Cajas de Compensacion como Sector Empresarial de Enfoque:

Se pretende fortalecer empresarialmente a esta razén social, a través de la prestacion
de servicios de caddies de tenis, esencialmente en las cajas de compensacion familiar,

que tienen jurisdiccion en la ciudad de Bogota.

Las cajas de compensacién familiar, son entidades de caracter privado, sin animo de
lucro, de redistribucién econémica y naturaleza solidaria. (Rankia Colombia, 2017).
Estas fueron creadas para mejorar la calidad de vida de las familias de los trabajadores
colombianos, por medio de la gestidon y entrega de subsidios y servicios de una parte de

los aportes de seguridad social que realizan los empleadores.

Estas esencialmente ofrecen dentro de su portafolio de servicios lo siguiente:
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» Educacién: Uno de los principales objetivos de los programas de educacion es el

desarrollo integral del ser humano, para sery crecer.

> Recreacién: La recreacion y el turismo social representan servicios que han
caracterizado e identificado ampliamente a las cajas de compensacion familiar

entre todos los colombianos.

> Otras Lineas de Servicio: vivienda FOVIS, capacitacion, bibliotecas, créditos de
fomento, salud, mercado, turismo social, fondo de solidaridad, microcrédito,
atencion integral a la nifiez, jornada escolar complementaria, adulto mayor
—discapacidad.

De acuerdo la dispuesto por la Superintendencia de Subsidio Familiar, que es la entidad
que regula, vigila y controla el funcionamiento de la cajas de compensacion familiar, en
la ciudad de Bogota, operan las siguientes: Cafam, Colsubsidio, Compensar vy
Comfacundi . (Supersubsidio, 2017)

» Cafam: La Caja de Compensacion Familiar CAFAM, fue creada en 1.955,
actualmente pretende generar bienestar a sus afiliados y usuarios. Se destaca
que las diferentes actividades que desarrolla Cafam, tienen como propdsito
fundamental ayudar a los compatriotas a superar la pobreza y mejorar sus
condiciones de vida. “Por lo tanto, todo se enmarca dentro de una cultura del
humanismo y la solidaridad y es por este motivo que se promulgan estos valores
corporativos que deben ser practicados en la vida cotidiana y por lo tanto deben
ser divulgados, asumidos y respetados por todos los colaboradores de la
Corporacion” (Cafam, 2017).

Cuenta en la ciudad de Bogota con dos clubes recreativos que son: Club Campestre
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Cafam y Club Madelena:

» Colsubsidio: Se cre6 en 1957, es una organizacioén privada sin animo de lucro,
“que pertenece al sistema de proteccion y seguridad social, su evolucion ha
estado marcada tanto por el reconocimiento de las personas como seres
integrales con necesidades dinamicas, multiples e interdependientes, como por
las transformaciones que ha tenido el Estado colombiano en el desarrollo de su

funcion social” (Colsubsidio, 2017).

Los clubes que tiene en la ciudad de Bogota son: Club la Colina, Club Bellavista, Club de
la 195.

» Compensar: Esta caja de compensacién familiar “Nacio el 15 de noviembre de
1978 como iniciativa de la Fundacion Circulo de Obreros. Esta Fundacion habia
sido creada en 1911 por un sacerdote jesuita con el objetivo de que los
trabajadores ahorraran. Hoy esa entidad es la Fundacion Social. Pues bien, en
1978 nace la Caja de Compensacion Familiar con un préstamo de la Caja Social
de Ahorros, una planta de 16 empleados y oficinas tomadas en arriendo en la
calle 59 con carrera 11" (Compensar, 2017). Compensar es hoy una de las mas
completas cajas de compensacién a nivel Bogota y Cundinamarca. La eficiencia
en Compensar es un hecho. Sus colaboradores atienden a sus afiliados con

mistica y respeto.

Cuenta con 4 clubes en la Ciudad de Bogota que son: Club sede 220, Club sede suba,
Club sede Cajica, sede CUR

» Comfacundi: La Caja de Compensacién Familiar de Cundinamarca, “nacio en
1974 como una iniciativa de la empresa Ferrocarriles Nacionales de Colombia
con el nombre COMTRAFERROS con el objetivo de dar cobertura a los

trabajadores en el ambito del Subsidio Familiar, logrando en sus negociaciones
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con el estado obtener el pago de un subsidio por cada hijo por primera vez en
Colombia. Al liquidarse en el afio de 1992 Ferrocarriles Nacionales de
Colombia, COMTRAFERRQOS siguio laborando como un ente juridico distinto para
continuar vigente y trabajando en el Régimen del Subsidio Familiar” (Comfacundi,
2017).

5.4 Contexto de los Caddies

Posee la zona deportiva de la Calle 53, espacios en lo que sus afiliados pueden
acceder a los servicios de la zona recreativa para realizar practicas libres en natacion,
gimnasio, sauna y turco, con tarifas especiales y horarios flexibles pensando en el
bienestar y la salud fisica de nuestros afiliados. Como se puede evidenciar no cuenta
con espacios propios para la practica del tenis de campo, sin embargo en los parques

el Tunal y Sauzalito, dispone de 6 campos de tenis donde ofrece sus servicios.

En la actualidad el juego de tenis, requiere la presencia de un caddie, el cual es una
persona, generalmente joven, entre 18 y 25 afios, con conocimiento del deporte,
responsables, con sentido de pertenencia, puntuales para poder garantizar la prestacion
del servicio, con una adecuada uniformidad, con idoneidad demostrada a través de la

experiencia, debidamente capacitado, con una buena condicién fisica.

Es quien se encarga de preparar las canchas de acuerdo con las instrucciones
impartidas por el Caddie Master, antes de la iniciacién de cada uno de los turnos, asi
mismo presta el servicio de recoge-bolas durante la realizacién de los diferentes turnos
de practica, clase o partidos de tenis. Adicionalmente presta su concurso como jueces
de silla o jueces de linea, de acuerdo con los requerimientos del comité de tenis, del

director del area, del Caddie Master o de los socios.

De igual manera, se destaca que debe “Atender las instrucciones que para el buen
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gjercicio de sus funciones le senale el Caddie Master o el director de tenis. Velar por la
conservacion de las canchas y de todos los elementos que pertenezcan a cada una de
ellas y cuidar los elementos que se le entreguen para el mantenimiento y la preparacion
de los campo”. (Club Hato Grande, 2017).

Asi mismo, se resalta que el Caddie Master es una persona con conocimiento del
deporte del tenis, que conoce su reglamentacion, y que debe responder por el
desempefio de los caddies y del personal encargado del mantenimiento de las canchas.
Ademas, debe coordinar el uso de las canchas para el trabajo y las actividades de los
profesores, de los monitores, de los boleadores, caddies y arbitros. De igual manera,
debe ejercer el control sobre la asignacion de los turnos con visitas de inspeccion a las
canchas.

Adicionalmente el caddie master debe “Programar el personal de arbitros, recoge-bolas,
monitores y boleadores segun los requerimientos e instruir y capacitar al personal a su
cargo, respecto de los procedimientos técnicos que deben cumplir, para que realicen

eficientemente sus labores” (ClubHatoGrande, 2017).

Asi mismo existe el caddie-boleador, quien cumple dos funciones, una la del caddie
general que se enmarca en poder recoger las pelotas del juego, pero adicionalmente
debe saber jugar este deporte, demostrando un buen nivel técnico que permita servir de

oponente al usuario, para desarrollar un juego normal.

Por ultimo, se hace prioritario resaltar que el presente disefio de Plan de Marketing,
pretende el fortalecimiento empresarial de una razén social, toda vez que existe un solo
cliente y se quiere ampliar la participacion en el mercado, para ello no solamente debe
identificar sus debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades, sino que
adicionalmente se debe propende por aumentar a cantidad de clientes, segun Kotler
“cada vez es mas dificil satisfacer a los consumidores, quienes cada vez son mas

suspicaces, se preocupan mas por el precio, no perdonan facilmente y tienen muchos
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competidores con ofertas similares” (Kotler & Kevin, Direccion de Marketing, 2006), en
tal sentido se deben atraer nuevos clientes, los cuales permitan aumentar la facturacion
y en tal sentido aumentar la rentabilidad, a traves de la fidelizacion de los clientes, la
cual se logra a traves de “dos formas, una es construir barreras de cambio elevadas.
Cuando para cambiar a otro proveedor los clientes tienen que incurrir en altos costos
de capital, de busqueda o de perdida de descuentos por fidelidad, sin embargo la mejor
opcion es lograr la satisfaccion del cliente” (Kotler & Kevin, Direccién de Marketing,
2006)

6. Diagndstico

Este capitulo tiene como objetivo describir la metodologia empleada para la
recopilacién y analisis de la informacion utilizada en esté estudio. En el que se exponen
el enfoque de investigacion, el tipo de investigacion, las técnicas e instrumentos que
sirvieron para la recolecciéon de datos, la seleccién de la poblacion, los criterios de
confiabilidad y validez y las estrategias con las cuales se procedié a obtener y procesar
la informacion de este trabajo de investigacion, para finalmente exponer la propuesta

mas viable para la Organizacién Empresarial.

Para iniciar describiendo estos métodos, se debe destacar que en toda investigacion,
es importante el orden del procedimiento que se debe llevar acabo en cada uno de sus
apartados, pero principalmente en este, donde el investigador va seleccionando el
proceso metodoldgico, respecto a las cualidades que tiene dicho trabajo y no se debe

saltar pasos durante el transcurso.
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Los resultados que se obtengan del analisis que se realizara a la empresa seran el pilar
de la generacién de nuevas estrategias que permitan mejorar la gestion de la misma'y
aumentar su rentabilidad, es asi como dichos resultados se convertiran en el proposito
esencial para la elaboracion o disefio del plan de marketing a plantear. Con ellos se
logra demostrar e identificar la existencia de debilidades que deben ser consideradas

para el fortalecimiento empresarial de la razén social objeto de estudio.

6.1 Descripcion Metodologia Empleada para Realizar el Diagnéstico

La metodologi a base de este trabajo es la recoleccid n de informaciéo n a partir de
la aplicaciéon del modelo de Estrategia Competitiva - Ventajas Competitivas Michael
Porter a través del desarrollo de tableros de mando que integren las estrategias de
Porter y a partir de estos definir las estrategias de Marketing. Para esto se aplicara n
tres cuadros de mando los cuales realizaran un diagndstico de las amenazas,
oportunidades, debilidades y fortalezas y un tercero que haga la integracion de la matriz
FODA, estos tableros ayudaran a realizar el diagné stico de entorno y evaluacié n de
amenazas y oportunidadeslos asi como tambien ana lizar y evaluacidé n de las

fortalezas y debilidades de la empresa y sus competidores.

Lo anterior esencialmente lo que nos va a permitir es elaborar un diagndstico
empresarial, a través de la identificacién del Entorno y la evaluacion de amenazas y
oportunidades, el andlisis y la evaluacion de las fortalezas y debilidades de la empresa 'y
sus competidores y por supuesto la modelizacién del Analisis FODA a través de los

tableros de mando.

Para ello se hace importante considerar las fuerzas de oposicion, establecidas por

Michael Porter:

Grafica 1: Fuerzas de Oposicion.
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Frente a las Amenazas de Nuevos Ingresos o Potenciales, se deben considerar:

Las barreras para el ingreso y sus caracteristicas

La reaccion esperada
La estructura de precios baja como un disuasivo al Ingreso

Las posibles limitaciones a las economias de escalay curva de experiencia

Por ello se debe tener en cuenta, dentro del modelo de las cinco fuerzas, las barreras de

entraday salida

Grafica 2: Modelo Barreras de Salida y Entrada
| Barreras de Salida |

| Altas |

| Bajas |

Bajas

‘ Barreras de Entrada
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Altas

Fuente: Olsztyn, M.

Dentro de la rivalidad
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segun Porter Estagle los
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estructurales ALTAS Riesgo Fuerte

Riesgo

Estable

interactuantes”, entre los que se encuentran la cantidad de competidores equilibrados,

el crecimiento del sector y los Intereses estratégicos.

Posteriormente se debe identificar y contemplar las presion de los productos sustitutos,
los cuales segun Michael Porter son “aquellos productos que puedan desempenar la
misma funcion del producto en el sector, y cuyo impacto puede resumirse como la

elasticidad total de la demanda en el sector”.

Dentro de los productos sustitutos, aquellos que merecen maxima atencién indica

Porter que se encuentran:

“Aquellos que estan sujetos a tendencias que mejoran su desempeno y precio contra el
producto del sector y Los producidos por sectores que obtienen elevados rendimientos

(precio y desemperio).”.
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Otro factor a considerar es el poder de negociacién de los compradores, en donde se
debe contemplar:

- Los factores que aumentan el poder de los compradores: Tales como la compra
de grandes volumenes con relacién a las ventas del proveedor, enfrentamiento
de costos bajos por cambios de proveedor, devengo de bajas utilidades, los
compradores planean red amenaza de integracion hacia atras, el producto del
sector no es importante para la calidad de los productos o servicios del
comprador

- Alteracion del poder de compra: Se encuentran todos los factores anteriores
cambian con el tiempo o como resultado de las decisiones estratégicas de una

empresa.

- Los Factores que aumentan el poder de los proveedores: Tales como que esté
dominado por pocas empresas y mas concentrado que el sector al que vende,
que no estén obligados a competir con otros productos sustitutos para la venta
en su sector, que la empresa no es un cliente importante del grupo proveedor,
que los proveedores vendan un producto que sea un insumo importante para el
negocio del comprador, que los productos del proveedor estan diferenciados o
requieren costos por cambio de proveedor, que el grupo del proveedor

represente una amenaza real de integracion hacia delante
Asi mismo se debe considerar el poder de negociacion de los grupos de presion, tales

como indica Porter que serian: “Politica fiscal, subsidios, medio ambiente, defensa del

consumidor, lobby, sindicatos y Acuerdos de Libre comercio”.

El resultado de estos tableros de mando se constituye en el diagndstico empresarial de



la empresa CADIDA S.A.S.

Los tableros de mando agruparan los resultados de la siguiente manera:

- Fortalezas y Debilidades:

Tabla 1: Fortalezas y Debilidades

Centro de Actividad

ftems

Infraestructura

Lugar  Fisico, Instalaciones,  Herramientas,

Organizacién

Modelo Mental

Actitud hacia el Cliente, Actitud hacia el Servicio,

Actitud de Escucha, Gestion de Mercadeo, Negocio

Recursos Humanos | Seleccion, Carrera, Seleccién, Productividad,
Manuales, Estructura, Clima, Radio Pasillo,
Afiliacion, Aceptacion, Liderazgo, Creatividad,
Acciodn, Vision

Desarrollo Soporte IT, Centralita, Intranet, Equipos, SITI,

Tecnoldgico Actualizacién, Capacitacién, Know How.

Abastecimiento

Desempefio, Impacto, Tiempo de respuesta, Poder

de Negociacion.

Logistica del Input

Relacién de Pagos, Posibilidades de Mejora, Control

Inventarios, Relevo Informacion, Fuentes,
Presupuestos, Revisiones, Comparaciones,
Relaciones

Operaciones Control de Inventarios, Control de Calidad,
Servicios/  Procedimientos, Informacion  del
Mercado

Logistica del Output

Acceso, Cobranzas, Producto, Precio, Canales,

Comunicacion

Marketing y Ventas | Mercados, Metas, Planes, Resultados,
Segmentacién, Ventas, Post Ventas
Service Requerimientos, Interaccion, Procedimientos,




Retroalimentacion

Fuente: Olsztyn, M.

- Oportunidades y Amenazas
Tabla 2: Oportunidades y Amenazas
Centro de Actividad ftems

Proveedores Grado de Independencia, Grado de Libertad,
Integracion Adelante

Compradores Grado de Exposicion, Oferta Percibida, Integracion
Atras

Rivalidad Intensidad Competitiva, Ranking, Estrategias

Competitiva Competitivas, Participacion Competitiva, Ventaja
Competitiva, Barreras de Salida.

Sustitutos Satisfaccion, Impacto, Influencia

Potenciales Economia de Escala, Diferenciacién del Producto

- lealtad del Cliente a la Marca, Requisitos de
Capital, Costos cambiantes - Cambio de
Proveedor, Acceso a los Canales de Distribucion,
Politica Gubernamental.

Grupos de Presién

MTSS, Sindicato, Defensor Consumidor, Politica
Fiscal, Medio Ambiente, Subsidio, Lobby.

Fuente: Olsztyn, M.
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La correcta y adecuada aplicacion del tablero de comando estratégico permite conocer

su posicion relativa frente a las estrategias de sus competidores, Anticiparse a los

movimientos de sus adversarios e Innovar y cambiarles constantemente las reglas de

juego a sus competidores. Para lograr una correcta aplicacién de las estrategias se

debe conocer con exactitud el nivel de desempefio en el cual se encuentra la Empresa.



Grafica 3: Perfil de desempeno
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Con los resultados obtenidos, se podran tomar decisiones que posibiliten la adopcion

de estrategias para la Empresa, entre las que encontramos:



Grafica 4: Recomendaciones a Aplicar
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Fuente: Olsztyn, M.

>

Instrumentos para la Recoleccién de Informacién

Se utilizaran los siguientes instrumentos:

N XN X X XYV

>

Matriz de Fortalezas y Debilidades
Matriz de Oportunidades y Amenazas
Informes

Revision documental

Etapas del Trabajo Las etapas del presente trabajo son:

Descripcion Situacion Actual

Analisis de la Situacién

Fijacion de Objetivos

Estrategias del Marketing

Andlisis y conclusiones de los resultados del trabajo

Tipo de Investigacién: Descriptiva - Explorativa
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La presente investigacion se caracteriza por la forma en que se obtiene la informacién

de la organizacion, por como se analiza y se realiza el disefio del Plan de Marketing,

para lo cual se realiza un andlisis retrospectivo, realizando

revision documental y

datos obtenidos por informes que ha realizado la empresa, la cual esta siendo objeto

del Plan de Marketing.

El enfoque de la presente investigacion es mixto, toda vez que se requiere informacién

cuantitativa que facilita la medicion de variables, de igual manera se necesita

informacioén de enfoque cualitativo que nos facilite la comprensién e interpretacion de

la misma.
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Se emplearon dos tipos de fuentes de informacién, las cuales fueron: primarias
refieriendose al entorno interno de la empresa como lo es el area administrativa y
técnica de la Empresa y por ultimo la informacién secundaria constiyuida por los

Usuarios y algunos miembros externos.

6.2 Presentacion resultados del Diagnéstico

A continuacion nos permitimos entregar resultados obtenidos en la aplicacion de las
matrices de Fortalezas- Debilidades y Oportunidades - Amenazas, en la cual se
identifican claramente aspectos internos y externos que tienen que ver con el
funcionamiento de la Empresa CADIDA SPORT SAS, y que se espera se puedan mejorar
a partir del diseno del Plan de Marketing sugerido para esta organizacion.

6.2.1 Matriz Fortalezas — Debilidades

v' Infraestructura — Modelo Mental

Tabla 3: Evaluacion Infraestructura — Modelo Mental CADIDA SPORT S.A.S.

ACTIVIDADES DE
SOPORTE ITEM PONDERACION |ESCALA F&D
Lugar Fisico 0,10 5 0,48
Instalaciones 0,08 4 0,30
INFRAESTRUCTURA Herramientas; PCs,
utiles , etc 0,13 7 0,93
Organizacion 0,10 5 0,48
Actitud hacia el
cliente (sujeto) 0,10 5 0,48
Actitud hacia el
servicio 0,15 6,5 0,99
Modelo Mental ') itd de escucha 0,13 7 0,03
Gestion de Mercado 0,11 6 0,69
Negocio
(Cometidos) 0,10 5,5 0,58
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| |sT | 1 585|
Fuente: Serrano M.y Correa D.

v' Que a pesar de la existencia de un lugar fisico que sirve como sede
administrativa de la Empresa, las instalaciones de la misma no son las mejores y
se requiere necesariamente de una adecuacién que contribuya al fortalecimiento
de la Imagen de la empresa, garantizando una Sede 6ptima, que este acorde a
las exigencias y necesidades de los clientes, proveedores y colaboradores.
Frente al Modelo Mental, existe una buena actitud de escucha, una buena actitud

hacia el servicio. Arroja un Subtotal de 5,85.

v" Recursos Humanos RRHH
Tabla 4: Evaluacion Recursos Humanos Cadida Sport S.A.S.

ACTIVIDADES DE
SOPORTE ITEM PONDERACION |ESCALA F&D
Seleccion 0,07 6 0,44
Carrera 0,07 1 0,07
Capacitacién 0,06 5 0,32
RRHH Productividad 0,06 3 0,17
Manuales 0,05 1 0,05
Estructura 0,09 7 0,62
Clima 0,08 8 0,66
Radio Pasillo 0,02 3 0,06
Afiliacion 0,01 1 0,01
Aceptacion 0,00 8 0,01
Liderazgo 0,13 7 0,90
Creatividad 0,09 8 0,74
Accion 0,12 7,5 0,90
Vision 0,15 9 1,33
ST 1 6,28

Fuente: Serrano M. y Correa D.

v" Frente a los recursos humanos se requiere fortalecer la politica de seleccién de
personal, especialmente en aspectos técnicos en la eleccion de los caddies, la
empresa bdasicamente esta remitiéndose a los antecedentes legales de Ia
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persona y la experiencia, pero no esta confrontando la idoneidad técnica tenida
por el posible colaborador, factor esencial para garantizar la calidad del servicio.

Este aspecto evaluado arroja un Subtotal de 6,28.

v Desarrollo Tecnolégico

Tabla 5: Evaluacién Desarrollo Tecnolégico CADIDA SPORT S.AS.

ACTIVIDADES DE

SOPORTE ITEM PONDERACION | ESCALA F&D
Soporte IT 0,15 5 0,74
DESARROLLO Centralita 0,21 7 1,44
TECNOLOGICO | Intranet 0,03 1 0,03
Equipos 0,09 3 0,26
SITI 0,12 4 0,47
Actualizacion 0,15 5 0,74
Capacitacién 0,09 3 0,26
Know How 0,18 6 1,06
ST 1,00 5,00

Fuente: Serrano M. y Correa D.

Se debe fortalecer la tecnologia existente en la empresa, ya que si bien es cierto existen
algunos sistemas de informacién en la empresa, los mismos son basicos y con el
animo de formalizar la comunicacién al interior de la misma, haciéndola mas oportuna
debe generarse estrategias para implementar intranet. Este aspecto evaluado arroja
un Subtotal de 5,00

v' Abastecimiento
Tabla 6: Evaluacion Abastecimiento Cadida Sport S.A.S.

ACTIVIDADES DE

SOPORTE ITEM PONDERACION |ESCALA F&D
Desempefio 0,27 6 1,64

ABASTECIMIENTO Impacto 0,27 6 1,64
Tiempo respuesta 0,23 5 1,14
Poder Negociacion 0,23 5 1,14
ST 1 5,55
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Fuente: Serrano M. y Correa D.
A pesar que se identifica un aceptable desempefio e impacto, desafortunadamente el
poder de negociacién es muy relativo, debiéndose ajustar a las tarifas establecidas y a
los requerimientos realizados por el comprador. El aspecto evaluado arroja un total de
5.55.

v Loglstica del Input:

Tabla 7: Evaluacién Logistica del Input Cadida Sport S.A.S.

ACTIVIDADES

PRIMARIAS ITEM PONDERACION | ESCALA F&D
Relacion de pagos 0,12 7 0,82
Posibilidad de

LOGISTICADEL %@ : 012 ! 082

INPUT Control Inventarios 0,12 7 0,82
Relevo informacién 0,12 7 0,82
Fuentes 0,12 7 0,70
Presupuestos 0,10 6 0,70
Revisiones 0,12 7 0,82
Comparaciones 0,10 6 0,60
Relaciones 0,10 6 0,60
ST 1 6,68

Fuente: Serrano M. y Correa D.

Con seguridad en la medida que pudiese mejorar los tiempos de pago, por parte de los
clientes, la operatividad seria un poco mejor, ya que se deben cumplir con
compromisos contractuales, tributarios, legales y que en ocasiones se debe recurrir a
préstamos de la Representante Legal, para garantizar el cumplimiento oportuno de las

mismas. La evaluacion realizada a este item arrojo un resultado de 6,68.

v' Operaciones
Tabla 8: Evaluacion Operaciones Cadida Sport S.A.S.
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ACTIVIDADES

PRIMARIAS ITEM PONDERACION | ESCALA F&D
Control de inventarios 0,25 6 1,50
Control de calidad 0,25 6 1,50

OPERACIONES Servicios/procedimientos 0,25 6 1,50
Informacion del mercado 0,25 6 1,50
ST 1 6

Fuente: Serrano M. y Correa D.

Consideramos que el seguimiento y control, frente a los inventarios correspondientes a
los bienes de la empresa a la fecha son eficientes, sin embargo en la medida que
existiese un software o programa para conocer en tiempo real la ubicacién de cada
elemento, garantizaria seguridad a la empresa que sus bienes estan debidamente bien

administrados. La ponderacién a este ftem arrojo un resultado de 6,00.

v Logistica del Output
Tabla 9: Evaluacion Logistica del Output Cadida Sport S.A.S.

ACTIVIDADES
PRIMARIAS ITEM PONDERACION |ESCALA F&D
Acceso 0,15 5 0,76
LOGISTICA DEL
OUTPUT Cobranzas 0,21 7 1,48
Producto 0,15 5 0,76
Precio 0,24 8 1,94
Canales 0,12 4 0,48
Comunicacion 0,12 4 0,48
ST 1 5,91

Fuente: Serrano M. y Correa D.

Se identifica una claridad en el aspecto de las cobranzas, logrando facturar todos los
servicios prestados, legalmente facultado para ello, a través de resolucion de la DIAN,
con un precio adecuado, que permite generar rentabilidad a la empresa, pero con

aspectos por mejorar especialmente con referencia a la comunicacion y los canales.
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Este ltem arrojo un subtotal de 5,91.

v' Marketing y Ventas
Tabla 10: Evaluaciéon Marketing y Ventas Cadida Sport S.A.S.

ACTIVIDADES

PRIMARIAS ITEM PONDERACION |ESCALA F&D
Mercados 0,189189189 7 1,32
Metas 0,162162162 6 0,97

MKTEYVTAS  Ibjanes 0,108108108 4 0,43
Resultados 0,1708108108 4 0,43
Segmentacion 0,135135135 5 0,67
Ventas 0,135135135 5 0,67
Post Ventas 0,162162162 6 0,97
ST 1 549

Fuente: Serrano M. y Correa D.

v El servicio, aun no ha sido debidamente identificado, a la fecha y luego de cerca
de dos afos de operacion, Unicamente se posee un cliente, lo que hace
irrelevante a la empresa en el mercado, no existe un debido canal de
comercializacién que permite la ampliacién en la oferta de servicios a un mayor

numero de clientes. El subtotal obtenido en la evaluacién de este item es de 5,49.

v’ Service

Tabla 11: Evaluacion Service Cadida Sport S.A.S.

ACTIVIDADES

PRIMARIAS ITEM PONDERACION | ESCALA F&D
Requerimientos 0,25 7 1,75

SERVICE Interaccion 0,25 7 1,75
Procedimientos 0,25 7 1,75
Retroalimentacion 0,25 7 1,75
ST 1 7,00

Fuente: Serrano M. y Correa D.

Con el unico cliente existente a la fecha, se ha logrado identificar los requerimientos,
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interactuar con él, resolver quejas o reclamos del mismo, buscando alternativas de
solucién, retroalimentando y propendiendo por la satisfaccion del cliente. Este item

arrojo un resultado de 7,00 en la ponderacion realizada.

v Totales Fortalezas y Debilidades
Tabla 12: Total Evaluacién fortalezas y debilidades Cadida Sport S.A.S.

TOTALES

FORTALEZAS &
DEBILIDADES 597

Fuente: Serrano M. y Correa D.

Luego de la aplicacion de la Matriz, se obtuvo un resultado de 5,97, lo cual significa de
acuerdo al cuadro de comando estratégico que la empresa CADIDA SPORT SAS, se
encuentra en un nivel de desempefo medio, para su mejoramiento debe ajustar y
construir agresivamente asi como mantener selectivamente, para ello debe aplicar

estrategias asi:

v' Ajustar y construir agresivamente: - El negocio debe de ser ajustado para
mejorar su perfil de desempefo (reposicionar producto, buscar nuevos
segmentos, tomar decisiones de transveccion, mejorar productividad, adecuar
cultura interna, etc.), asi mismo Se debe de trabajar sobre los eslabones de
debilidad critica de la cadena de valor, tomando acciones de correccion para
revertir las debilidades y ademas se debe Construir sobre fuerzas y reforzar las

areas vulnerables

6.2.2. Matriz Amenazas - Oportunidades

v' Fuerza Proveedores

Tabla 13: Evaluacion Fuerza de Proveedores Cadida Sport S.A.S.



FUERZA ITEM PONDERACION |ESCALA A&O
Grado de
dependencia 0,33 8 2,67
PROVEEDORES Grado de libertad 0,38 9 3,38
Integracién
Adelante 0,29 7 2,04
ST 1 8,08
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Fuente: Serrano M. y Correa D.

Existe un alto Grado de libertad, frente a la definiciéon de los proveedores, no son
esenciales en el momento de tomar decisiones al respecto, lo que beneficia a la
empresa. El resultado obtenido al ponderar este Item es de 8,08.

v' Compradores

Tabla 14: Evaluacion Compradores Cadida Sport S.A.S.

FUERZA ITEM PONDERACION | ESCALA A&O
Grado de

COMPRADORES exposicion 0,17 2 0,33
Oferta percibida 0,42 5 2,08
Integracion Atras 0,42 5 2,08
ST 1 4,50

Fuente: Serrano M.y Correa D.

El 100% de la facturacion, depende de un solo cliente, que es la Caja de Compensacion
Familiar Colsubsidio, quien nos deja en desventaja en poder negociar con ellos, tanto
asi que hemos tenido que acogernos a su tabla referente de precios, la cantidad de dias
para pago (noventa), asi como las permanentes exigencias en aspectos tales como

cambio de caddies. La evaluacién de este item, arroja un ponderado de 4,50.

v Rivalidad Competitiva
Tabla 15: Evaluacion Rivalidad Competitiva Cadida Sport S.A.S.

FUERZA ITEM PONDERACION | ESCALA A&O




Intensidad
Competitiva 0,14 0,71
Ranking 0,20 1,40
Estrategias

RIVALIDAD "

COMPETITIVA competitivas 0,14 0,71
Participacion
competitiva 0,14 0,71
Ventaja
Competitiva 0,23 1,83
Barreras de Salida 0,14 0,71
ST 1 6,09

Fuente: Serrano M.y Correa D.
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v' Se considera la existencia de cerca de 10 empresas en el sector, lo que hace que

esta sea una competencia relativamente pequeia, sin embargo consideramos

que en la actualidad la Empresa se ha rankeado de una buena manera, sin

embargo no se ha dado a conocer en el mercado. El subtotal obtenido en la

ponderacion de este ftem es de 6,09.

v’ Sustitutos

Tabla 16: Evaluacion Sustitutos Cadida Sport S.A.S.

FUERZA ITEM PONDERACION | ESCALA A&O

SUSTITUTOS Satisfaccion 0,33 1,67
Impacto 0,33 1,67
Influencia 0,33 1,67
ST 1 5,00

Fuente: Serrano M. y Correa D.

v No se identifican productos que puedan ser considerados sustitutos. La

calificacion de este subtotal es de 5,00.

v Potenciales

Tabla 17: Evaluacion Potenciales Cadida Sport S.A.S.

FUERZA

ITEM

PONDERACION

ESCALA

A&O
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Economias de
escala 0,04 34 0,13

Diferenciacion del
producto - lealtad

del cliente a la
marca 0,28 4,7 1,29

Requisitos de
capital 0,04 1,0 0,04

Costos cambiantes

- Cambio de
proveedor 0,16 40 0,63

Acceso a los

canales de
distribucion 0,20 50 0,98

Politica
gubernamental 0,29 7.4 2,16

ST 1 5,23
Fuente: Serrano M. y Correa D.

POTENCIALES

No existe una funcién particular, ni habilidad distintiva, que permita ser excluyente para

el resto del sector. La ponderacion del presente item es de 5,23.

v" Grupos de Presion

Tabla 18: evaluacion Grupos de Presion Cadida Sport S.A.S.

FUERZA ITEM PONDERACION | ESCALA A&O
MTSS 0,14 5 0,71
Gggggg RE gle:\filr?:;o 0,14 5 0,71
consumidor 0,14 5 0,71
Politica Fiscal 0,14 5 0,71
Medio ambiente 0,14 5 0,71
Subsidio 0,14 5 0,71
Lobby 0,14 5 0,71
ST 1 5,00

Fuente: Serrano M. y Correa D.

No se identifican grupos de presién. La ponderacion de este item es de 5,00.



40
v" Total Amenazas y Oportunidades

Tabla 19: Total evaluacion Amenazas y oportunidades Cadida Sport S.A.S.

Amenazas &
Oportunidades 5,65

Fuente: Serrano M. y Correa D.

Luego de la aplicacion de la Matriz, se obtuvo un resultado de 5,65, lo cual significa de
acuerdo al cuadro de comando estratégico que la Empresa CADIDA SPORT SAS, se
encuentra en un nivel de desempefio Medio, para su mejoramiento debe ajustar y
construir agresivamente asi como Mantener selectivamente, para ello debe aplicar

estrategias asi:

v Ajustar y construir agresivamente: El negocio debe de ser ajustado para mejorar
su perfil de desempefio (reposicionar producto, buscar nuevos segmentos,
tomar decisiones de transveccion, mejorar productividad, adecuar cultura interna,
etc.), asi mismo Se debe de trabajar sobre los eslabones de debilidad critica de
la cadena de valor, tomando acciones de correccidn para revertir las debilidades

y ademas se debe construir sobre fuerzas y reforzar las areas vulnerables

6.3 Discusion de los resultados

A continuacién nos permitimos presentar los resultados identificados posteriores a la

aplicacidn de los instrumentos de obtencion de la informacién.

> Frente al entorno interno encontramos:

v' Que a pesar de la existencia de un lugar fisico que sirve como sede
administrativa de la empresa, las instalaciones de la misma no son las mejores y
se requiere necesariamente de una adecuacion que contribuya al fortalecimiento

de la imagen de la empresa, garantizando una Sede Optima, que este acorde a
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las exigencias y necesidades de los clientes, proveedores y colaboradores.

Se resalta que la Empresa cuenta con unos equipos de computo, que permiten la
sistematizacién de la informacién y atencién oportuna a requerimientos de esta

naturaleza.

De la misma manera se destaca que existe una buena predisposicion del
personal, frente a la atencion, pero se requiere que se mejore la actitud hacia el
cliente, toda vez que se identifica la pasividad en la misma, cuando en ocasiones

se requiere ser propositivo.

Frente a la actitud se escucha, se identifica que existe un registro de las quejas,
sugerencias, novedades o solicitudes realizadas por parte de los clientes, y del
mismo modo se aprecia la existencia de un mecanismo que permite evidenciar

la satisfaccién del cliente.

Frente a la gestién del mercado, se identifica que hay un nivel minimo de
seguimiento de los competidores, asi como se requiere mejorar el nivel de

respuesta frente a los cambios de mercado.

La empresa debe posicionar un factor distintivo, que permita diferenciarse de los

demas competidores y le permita generar valor agregado al servicio prestado.

Frente a los recursos humanos se requiere fortalecer la politica de seleccion de
personal, especialmente en aspectos técnicos en la eleccion de los caddies, la
empresa basicamente esta remitiéndose a los antecedentes legales de la
persona y la experiencia, pero no esta confrontando la idoneidad técnica tenida

por el posible colaborador, factor esencial para garantizar la calidad del servicio.

Se debe propender por la existencia de un reglamento de trabajo, que sea claro y
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especifico en cada caso, ya que en la actualidad no se tiene, lo que por
momentos dificulta la clara identificacion de roles y funciones a desarrollar por
parte de cada colaborador, especialmente en los casos de nuevas

incorporaciones.

Se debe fortalecer la tecnologia existente en la empresa, ya que si bien es cierto
existen algunos sistemas de informacion en la empresa, los mismos son
basicos y con el animo de formalizar la comunicacion al interior de la misma,

haciéndola mas oportuna debe generarse estrategias para implementar intranet.

Con seguridad en la medida que pudiese mejorar los tiempos de pago, por parte
de los clientes, la operatividad seria un poco mejor, ya que se deben cumplir con
compromisos contractuales, tributarios, legales y que en ocasiones se debe
recurrir a préstamos de la Representante Legal, para garantizar el cumplimiento

oportuno de las mismas.

Se considera que el seguimiento y control, frente a los inventarios
correspondientes a los bienes de la empresa a la fecha son eficientes, sin
embargo en la medida que existiese un software o programa para conocer en
tiempo real la ubicacién de cada elemento, garantizaria seguridad a la empresa

que sus bienes estan debidamente bien administrados.

Se evidencia una clara debilidad en cuanto a la calidad del servicio, unicamente
estamos supeditados al concepto del caddie master, sin embargo no existe un
claro procedimiento que permite evaluar y concluir que el servicio se presta con

idoneidad, oportunidad y garantizando la calidad del mismo.

El servicio, aun no ha sido debidamente identificado, a la fecha y luego de cerca
de dos afos de operacion, unicamente se posee un cliente, lo que hace

irrelevante a la empresa en el mercado, no existe un debido canal de
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comercializacion que permite la ampliacion en la oferta de servicios a un mayor

numero de clientes.

A pesar que se ha identificado el mercado potencial, el mismo no se ha
aprovechado, ya que no se ha dedicado tiempo para promocionar y dar a
conocer la empresa a través de alguna estrategia, toda vez que no existe un plan

de marketing disefiado, definido, ni implementado.

Sin lugar a dudas, con el unico cliente existente a la fecha, se ha logrado
identificar los requerimientos, interactuar con él, resolver quejas o reclamos del
mismo, buscando alternativas de solucidn, retroalimentando y propendiendo por

la satisfaccion del cliente.

Frente al entorno externo encontramos:

La principal y mas seria amenaza existente en el momento, es que unicamente
se cuenta con un cliente, lo que podria poner en riesgo el funcionamiento,
permanencia y existencia de la empresa, ya que en el momento que ese cliente
desapareciera, sencillamente la operacion de la empresa seria nula, lo que

generaria posiblemente una ausencia en el mercado.

No existe una funciéon particular, ni habilidad distintiva, que permita ser

excluyente para el resto del sector.

Se considera la existencia de cerca de 10 empresas en el sector, lo que hace que
esta sea una competencia relativamente pequefia, sin embargo consideramos
que en la actualidad la Empresa se ha rankeado de una buena manera, sin

embargo no se ha dado a conocer en el mercado.

Sin lugar a dudas, consideramos que aspectos tales como introduccién de
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nuevos productos, incrementos en servicios al cliente, mejora de las garantias y

diferenciacién, permitiran ganar posicion en el mercado.

v" No se identifican productos que puedan ser considerados sustitutos.

v" Actualmente el 100% de la facturacion, depende de un solo cliente, que es la Caja
de Compensacion familiar Colsubsidio, quien nos deja en desventaja en poder
negociar con ellos, tanto asi que se ha tenido que acogerse a su tabla referente
de precios, la cantidad de dias para pago (noventa), asi como las permanentes

exigencias en aspectos tales como cambio de caddies.

v Los proveedores, identificados como las caddies, tienen un mediano poder de
negociacion, ya que a pesar que hemos podido seleccionar un buen nimero y de
buena idoneidad, nuestra empresa brinda garantia Unica en el sector, el cual es el
factor diferencial con las otras empresas, que es la vinculacién al sistema de
seguridad social, las otras empresa sencillamente pagan honorarios por hora de

servicio.

A nivel General se debe indicar que el Perfil de Desempefio, establecido en el Comando
Estratégico, ubica a la Empresa CADIDA SPORT S.A.S., en un Nivel Medio, toda vez que
su ponderacién de fortalezas y debilidades fue de 597 y la de oportunidades y
amenazas fue de 5.65, por lo cual se sugiere que se debe ajustar y construir

agresivamente.

Considerando lo anterior, El negocio debe de ser ajustado para mejorar su perfil de
desempefio (reposicionar producto, buscar nuevos segmentos, tomar decisiones de
transveccion, mejorar productividad, adecuar cultura interna, etc.), ademas se debe de
trabajar sobre los eslabones de debilidad critica de la cadena de valor, tomando
acciones de correccion para revertir las debilidades y por ultimo se debe construir sobre

fuerzas y reforzar las areas vulnerables.
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Teniendo en cuenta el resultado obtenido, es indispensable el disefio de un Plan de
Marketing, que garantice el fortalecimiento empresarial de CADIDA SPORT S.A.S, con el
objetivo de aumentar su rentabilidad y aumentar su cantidad de clientes que solicitan la

prestacion de los servicios que ofrece la mencionada Organizacion.
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7. Plan de Marketing
7.1 Resumen Ejecutivo

Cadida Sport SAS, es una Empresa creada en el Mes de Febrero del ano 2016, la cual se
dedica a la prestacion de Servicios de Caddies de Tenis y Juzgamiento Deportivo.
Actualmente cuenta con un unico cliente que es la Caja de Compensacion familiar
Colsubsidio, en la cual ha logrado facturar durante el aiio 2016 el valor de Cien Millones
de Pesos ($100.000.000) y durante el 2017, la suma de Ciento Cincuenta Millones de
Pesos ($ 150.000.000). El servicio de Caddies de Tenis, es muy solicitado toda vez que
es requerido por todos los usuarios que acceden a la practica de este deporte y ademas
de aquellas personas especialmente nifos, nifias, adolescentes y jovenes que inician su
proceso de formacion en esta disciplina deportiva, entendiendo que en la Ciudad de
Bogotéd se encuentra un importante numero de canchas de tenis, ubicadas
especialmente en clubes sociales y deportivos, la demanda existente es amplia y ello
puede entrar a permitir el funcionamiento de la Empresa en diferentes escenarios que

se requieran.

Para lograr lo anterior no solamente se debe propender por captar y capacitar a jévenes
en dicha labor de caddies, sino ademas que se debe empezar a promocionar la
existencia de la Empresa y los servicios que la misma ofrece, para que en primer lugar
sean conocidos y posteriormente puedan ser requeridos por diferentes clientes

potenciales que en su momento lo requieran.

Esta Empresa cumple en la actualidad con todos los requisitos legales para poder
contratar, como son Certificado de Camara de Comercio, Inscripcidon ante la DIAN,
cumplimiento obligaciones tributarias ante la DIAN, Resolucion de facturacion emitida
por la DIAN. Asi como también se ha preocupado por establecer diferencia frente a otro
tipo de Empresas que prestan el mismo servicio, especialmente en la forma de

vinculacion de los Caddies, los cuales se encuentran con su respectivo Contrato de
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Trabajo, afiliacién al Régimen de Seguridad Social Integral, lo cual difiere de otras
empresas las cuales exclusivamente vinculan a sus colaboradores a través del pago de
Honorarios por Horas, ello ha permitido generar un aspecto diferencial en el sector, en
el cual los caddies desean no solamente capacitarse en la Empresa, sino ademas de

ser vinculados laboralmente a la misma, debido a las ventajas que ofrece.

Se espera que a través de la generacion de algunas estrategias se pueda fortalecer el
funcionamiento de la Empresa, permitiéndole ampliar su cantidad de Clientes y por su
consiguiente la rentabilidad para su Unica socia sea mayor, entre ellas se tiene, la
estructuracion de un Departamento de Mercadeo, la Creacién de una Pagina WEB y el

Fortalecimiento de la Imagen.

7.2 Andlisis de la Situacion

Cadida Sport SAS, se encuentra completando su segundo afo de operacién y su
servicio de Caddies de tenis, han sido bien recibidos, actualmente se opera en la Caja
de Compensaciéon Familiar Colsubsidio, la cual es muy exigente en sus requerimientos,
entre otros solicita que dichos caddies se encuentren afiliados al Régimen de Seguridad
Social Integral (Salud, Pensién, ARL, Caja de Compensacién Familiar), asi como que
exista una excelente uniformidad, puntualidad en el horario, idoneidad, capacitacién
permanente y con todos ellos se ha venido cumpliendo a cabalidad a tal punto que se

mantenga una buena calificacion en la evaluacion del servicio.

Sin embargo se desea ampliar la Oferta de Servicios, especialmente en dar a conocer el
Portafolio de la empresa a una mayor cantidad de clientes potenciales, con el propésito
esencial de aumentar los mismos, situacién en la cual el Plan de Marketing desempena

una funcion trascendental en el cumplimiento del mismo.

7.2.1 Andlisis del Mercado
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Cadida Sport SAS, ha logrado captar y capacitar en la funcién de Caddies de Tenis, un
numero importante de Jévenes entre los 18 y 25 afios, con el propdsito de prestar este
servicio con la idoneidad correspondiente, garantizando cumplimiento y calidad en el
mismo. Conoce de manera concreta los aspectos mas relevantes solicitados por los
clientes de este mercado, como son edad, condicion fisica, uniformidad, puntualidad y
buena presentacion personal, elementos que son desarrollados adecuadamente

durante el proceso de capacitacion.

Adicionalmente la Empresa ha logrado identificar que el hecho de tener vinculado al
sistema de Seguridad Social Integral, al equipo de colaboradores, le genera confianza y
garantias al potencial cliente, toda vez que le limita cualquier responsabilidad a futuro
sobre alguna situacion en particular que pudiese llegar a ocurrir en la prestacién del

servicio y que afectase la salud o integridad de los Caddies de Tenis.

» Mercados Meta
v' Cajas de Compensacion Familiar

v Clubes Sociales y Deportivos

» Caracteristicas Demograficas
El perfil del Cliente tipo de Cadida Sport SAS, debe incluir los siguientes factores de

indole geografico, demografico y conductual.

v Factores Geograficos:

Cadida Sport SAS, considera que el Campo de Accion es la Ciudad de Bogotg, lo
anterior teniendo en cuenta que se requiere procesos de captacion y capacitacion
de los caddies de Tenis, asi como la existencia de Clubes Deportivos y Sociales y
Cajas de Compensacion Familiar con operacion en la Ciudad, permiten tener un

buen numero de clientes potenciales.
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La cantidad meta es de 3 Cajas de Compensacion Familiar y 5 Clubes Deportivos y

Sociales.

v' Factores Demograficos

Los usuarios estan distribuidos casi equitativamente entre Hombres y Mujeres. Los
cuales se encuentran en una edad entre los 7 a 60 afios, distribuidos en niveles
formativo, competitivo y recreativo. Los usuarios que solicitan el servicio con fines
de practica libre o recreativa por lo general son los de mayor rango de edad. Asi
mismo se concentra una buena cantidad de solicitud de servicios por parte de nifos,
nifas y adolescentes integrantes de las Escuelas de Formacion de tenis de las Cajas
de Compensacion, y se presenta un minimo porcentaje de solicitud de servicios con
fines competitivos a excepcion de la organizacion de campeonatos de esta

disciplina, donde se requiere la presencia del caddie.

v" Factores Conductuales

Los usuarios encuentran satisfaccion, tranquilidad y seguridad cuando cuentan con la

prestacién del Servicio de Caddie de Tenis, toda vez que optimizan tiempo y esfuerzo ya

que no solamente no deben preocuparse por ir a recoger las bolas de juego, ni de estar

pendientes si estan disponibles o no las mismas, ni de salir a correr por traer alguna de

ellas, sino ademds logran identificar que quienes estan apoyando esta labor se

encuentran debidamente capacitados para ello, poseen la idoneidad respectiva, la

disposicion, la condicidn fisica, se encuentran debidamente presentados y uniformados

y son puntuales en la prestacion del servicio.

Adicionalmente se logra identificar que en un alto porcentaje los usuarios prefieren

cancelar el valor correspondiente al servicio de caddie de tenis, que desarrollar una

practica, entrenamiento o juego de Tenis sin la presencia de los mismos.
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> Necesidades del Mercado

Cadida Sport SAS ofrece a las Cajas de Compensacién Familiar y Clubes Sociales y
Deportivos que integran a la comunidad practicante del deporte del tenis, la prestacion
del servicio de caddies, quienes se encuentran debidamente capacitados para tal fin y
poseen la idoneidad necesaria para desarrollar con calidad tal funcién. En tal sentido la

Empresa pretende satisfacer esencialmente las siguientes necesidades:

v Servicio de Calidad: Las Cajas de Compensaciéon Familiar y los Clubes
Sociales y Deportivos, albergan usuarios que desean acceder a los servicios
de practica deportiva de Tenis, con prestacion de servicio de caddies, en el
cual no solamente el Instructor tenga la capacidad profesional adecuada,

sino ademas que los caddies conozcan la labor que deben desarrollar.

v Atencidn al cliente: Para garantizar que el negocio planteado sea sostenible y
duradero en el tiempo, se debe lograr generar una base de clientes leales,
para lo cual es necesario ofrecer un servicio ejemplar a los clientes, en el cual
ademas de conocimiento de la labor, se caracterice por la puntualidad, y por
la buena presentacion personal. Se debe propender en todo Momento por los
intereses e imagen de la caja de Compensacién familiar y/o Club Social y
deportivo, toda vez que a través de ellos, los usuarios continuaran solicitando
los servicios y se podra mantener la empresa vigente en el mercado. En

sintesis se debe lograr satisfaccion en el Cliente y en el Usuario.

v' Liberacién de Responsabilidades: EIl Mercado de los Caddies de tenis, se
caracteriza por lo general en la forma de vinculaciéon de los mismos a la
empresa prestadora del Servicio, en un amplio porcentaje se le cancela al
caddie la hora de servicio, sin ningun otro tipo de emolumento, lo cual deja en
el vacio en algunas ocasiones ciertas responsabilidades de caracter civil que

pudiesen llegarse a generar ante algun suceso que afecte la integridad o
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salud del caddie. Cadida Sport SAS, ha querido ser pionera en este sentido y
ha vinculado a sus colaboradores al Sistema de seguridad Integral en Salud
en donde se incluyen aportes a Salud, pensién, ARL, y Cajas de
Compensacion, que ante alguna eventualidad sean estas las que deban
asumir las consecuencias que se originen en algun colaborador que sufra

algun accidente o incidente en la prestacion del servicio.

> Tendencias

Cadida Sport SAS, se diferenciara por ofrecer el Servicio de Caddies de Tenis, con
Jovenes entre 18 y 25 anos, vinculandolos a través de Contrato Laboral, con su debida
afiliacion al Sistema de Seguridad Social Integral, con una debida uniformidad,
presentacion personal y garantizando la puntualidad. En el pasado la Tendencia en la
prestacion de dicho servicio por parte de otras empresas, ha sido vincular a
adolescentes y jovenes, incluidos menores de edad sin el debido permiso de sus padres
para laborar, a quienes se les cancela exclusivamente el tiempo de servicio prestado,

evidenciando un alto grado de informalidad.

Lo anterior ha permitido a Cadida Sport SAS, generar demasiada confianza en el tUnico
cliente que a la fecha posee, el cual es la Caja de Compensacién Familiar Colsubsidio,
ya que a través de las acciones que la Empresa ha generado y su correspondiente
sistema de vinculacion laboral, genera un vinculo formal con el colaborador y lo exime

de cualquier responsabilidad hacia el futuro.

Adicionalmente a esos aspectos, se ha capacitado debidamente el grupo de caddies,
generando un adecuado ambiente con los usuarios que solicitan el servicio y la
seguridad que quienes cumplen tal labor no solamente tienen el conocimiento y la
experiencia requerida en indoles tedricos y practicos, sino que se cuenta con una

permanente evaluacion de la condicion fisica de los caddies.
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La prestacion del Servicio de Caddies de Tenis, cada vez crece con mayor frecuencia, y
un alto porcentaje de los usuarios solicitan tal servicio, razon por la cual tanto las Cajas
de Compensacion Familiar como los Clubes Sociales y Deportivos se han preocupado
por poder brindar dicho servicio altos indices de calidad.

Otra tendencia que se logra identificar es que el Servicio de Caddies de tenis no
solamente es solicitado por los deportistas de buen nivel técnico, sino ademas por los
nifios, nifas y adolescentes integrantes de Escuelas deportivas, asi como por las
demas personas que hacen wuna practica recreativa, lo cual incrementa
considerablemente la demanda del servicio y por consiguiente se debe tener a
disposicién una mayor cantidad de caddies de tenis, lo que hace que nos encontremos
ante un mercado global, toda vez que no se segmenta por situaciones de edad o género.

De la misma manera se identifica que en su gran mayoria, los instructores de esta
disciplina deportiva, prefieren desarrollar su clase con la presencia de un caddie, el cual
le esté entregando permanentemente las bolas necesarias para desarrollar la actividad,
optimizando tiempo, esfuerzos y esencialmente garantizando concentracion en los

practicantes ya que no deben preocuparse por ir a recoger las bolas de tenis.

En tal sentido, se identifica con claridad que las tendencias del mercado muestran un

crecimiento continuado del servicio de Caddie de Tenis en las diferentes direcciones.

» Crecimiento del Mercado

Con el aumento en la cantidad de usuarios que solicitan el Servicio de caddies de Tenis,
sin lugar a dudas el mercado ha experimentado un crecimiento constante, mientras
solo un 20% de los usuarios de Tenis de la Caja de Compensacién Familiar Colsubsidio,
solamente acceden a la practica del Tenis, sin este servicio, el 80% restante lo solicita,
asi mismo en todos los casos los instructores que desarrollan sus clases en los niveles

de iniciacion, fundamentacion o perfeccionamiento de las escuelas deportivas solicitan



53

que a sus aprendices se les disponga de este servicio, para garantizar mayor
concentracion y asi se pueda obtener un mayor, mejor y mas rapido rendimiento y

aprendizaje.

Asi las cosas, se identifica que constantemente son mas la cantidad de usuarios que
acceden a este servicio, haciéndolo practicamente como factor integrador de este

deporte.

7.3 Andlisis SWOT o FODA

El siguiente analisis incluye las principales fortalezas y debilidades de la Empresa y asi
mismo describe las Oportunidades y las Amenazas a las que se enfrenta Cadida Sport
SAS.

7.3.1 Fortalezas

Profunda experiencia en el Sector y Perspicacia.

Caddies capacitados

Tipo de Vinculacion laboral, diferencial en el sector
Excelente Uniformidad

7.3.2 Debilidades

- Inexistencia de Pagina Web y redes sociales escasas
- Poco conocimiento de posibles clientes de la existencia de la empresa
- Inexistencia de un lugar de funcionamiento

7.3.3. Oportunidades

- Poca Competencia

- Empresa de un unico socio, que permite la celeridad en la toma de decisiones
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- Posibilidad financiera de otorgar pagos a 90 dias

7.3.4 Amenazas
- Existencia actual de un Solo Cliente

- Baja de servicio en los Meses de Diciembre a Febrero

7.4 Competencia

Cadida Sport SAS, esta generando su propio mercado, aunque se identifican algunas
empresas que prestan el mismo servicio de caddies de tenis, que son requeridos por
los clientes y a través de estos por los usuarios. Esta Empresa es la unica que genera
un factor diferencial con las restantes en el sentido de la forma de vinculacién laboral
que establece con sus colaboradores y su buen nivel de capacitacion que brinda antes

de prestar el servicio, el cual se caracteriza por su puntualidad y excelente uniformidad.

7.5 Ofertas de Servicios

En la actualidad Cadida Sport SAS ofrece diversos servicios:

v Prestacion de Servicios de Caddies de Tenis
v Prestacion de Servicios de Juzgamiento Deportivo

v Prestacion de Servicios de Organizacion y Coordinacion de Eventos Deportivos

Sin embargo la actividad en la que la empresa centra sus mayores esfuerzos, genera
la preocupacion e interés de su Unica socia es la Prestacion de servicios de caddies

de tenis en la Cajas de Compensacion Familiar y Clubes Sociales y Deportivos.

Hacia el futuro esta empresa pretende ademas ofrecer algunos productos como Venta
de Uniformes Deportivos, Venta de Implementos Deportivos, Suministro de Refrigerios

e Hidratacion para eventos deportivos, los cuales solamente se implementaran si se
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identifica claramente el mercado a incursionar.

7.6 Claves para el Exito

Las claves para el éxito son la prestacion del Servicio de Caddies de Tenis, por parte de
personas Jévenes con un excelente estado fisico, con una adecuada capacitacion que
genere idoneidad en la funcién a desarrollar, que se garantice la puntualidad en el
servicio, que se tenga siempre una adecuada y correcta Uniformidad y especialmente
que exista unas importantes relaciones interpersonales que garanticen un buen servicio
al cliente, satisfaciendo las necesidades del Cliente y los Usuarios. Si se logra conseguir
las anteriores claves, Cadida se convertira en una empresa rentable y sostenible en el

tiempo.

7.7 Asuntos Criticos

Como Empresa emergente, Cadida Sport SAS aun se encuentra en una fase inicial, ya
que solamente cuenta con dos afios de operacion. Los asuntos que se consideran

criticos para la Empresa son:

v Establecerse como la primera Empresa de prestacion de servicios de caddies de
tenis en las Cajas de Compensacion Familiar y los Clubes Sociales y Deportivos
de la Ciudad de Bogota.

v' Perseguir un crecimiento controlado que permita asegurar el pago de todas las
obligaciones legales, contractuales y tributarias, que no superen la base de
ingresos, lo cual asegurard la operacién de la empresa frente a posibles

recesiones econdomicas.

v Controlar permanentemente la satisfaccion de los clientes, garantizando que la
estrategia de crecimiento nunca comprometa los niveles de servicio vy

satisfaccion.
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7.8 Estrategias de Marketing

El factor clave de la estrategia de Marketing es centrarse en las Cajas de
Compensacién Familiar y los Clubes Deportivos y Sociales con Sede en la Ciudad de
Bogota, que cuentan con Canchas de Tenis y que requieren de Caddies, para garantizar

la calidad del servicio ofrecido tanto a nivel de formacién, rendimiento y recreativo.

Cadida Sport S.A.S., considera que puede cubrir el 80% del mercado de Caddies de
Tenis de las Cajas de Compensacion Familiar y los Clubes Deportivos y Sociales con
Sede en la Ciudad de Bogota, toda vez que podria contar con un numero superior a los
150 de estos jovenes, quienes son inicialmente captados, capacitados, vy
posteriormente vinculados laboralmente a dicha Empresa para desarrollar la labor
encomendada con criterios de idoneidad, conocimiento, responsabilidad, puntualidad y
una adecuada uniformidad, generando un reconocimiento en el sector y permitiendo

posicionar a la Empresa.

La direccién de Cadida Sport S.A.S., se encuentra en la capacidad de emplear su
conocimiento, experiencia, pero especialmente el gusto por el Deporte del Tenis para
contribuir en la formacion laboral de estos jovenes y a través de la prestacion de este

servicio continuar facilitando situaciones que generan desarrollo de esta disciplina.

7.9 Misién

CADIDA SPORT SAS, es una empresa privada, que propende por la prestacién de
servicios de caddies de tenis, pretendiendo satisfacer las necesidades de nuestros
clientes, fortaleciendo aspectos como puntualidad, oportunidad y uniformidad, los
cuales contribuyan a garantizar calidad en el servicio, convirtiéndose en factor decisivo

para la permanencia en el mercado.

7.10 Visi6n
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CADIDA SPORT SAS, pretende ser un referente Nacional en la prestacidon de servicios
de caddies de tenis, generando oportunidades de empleo a jovenes, los cuales puedan
obtener ingresos para mejorar su calidad de vida. Asi mismo pretendemos garantizar
precios competitivos en el mercado, los cuales nos permitan consolidarnos como una
de las Empresas con mayor cantidad de clientes en las Ciudades donde tengamos
injerencia, asi mismo teniendo un compromiso constante por contribuir a la calidad y la

mejora continua.

7.11 Objetivos de Marketing

v' Generar un fuerte crecimiento captando un importante nimero de clientes.
v Lograr la fidelizacion de la mayoria de clientes.

v’ Establecer presencia de la empresa a través de la Web.

7.12 Objetivos Financieros

v' Aumentar el Margen de Utilidades de la Empresa mediante mejoras en la

eficiencia.

v Lograr una escala de crecimiento superior a 20% en los primeros 3 afios.

v' Establecer un presupuesto significativo de capacitacion y publicidad para
estimular la identificacién, reconocimiento y posicionamiento de la Empresa en

el Mercado.

7.13 Mercados Meta

Con un Mercado identificado en 4 Cajas de Compensaciéon Familiar, 31 canchas
publicas y mas de un centenar de clubes sociales y deportivos, se identifica la
existencia de un nicho de mercado bastante importante. El objetivo de Cadida Sport

S.A.S. es ampliar la participacién en este mercado mediante la promocioén de servicios
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de Coordinacion de Eventos deportivos, Juzgamiento deportivo y suministro de

Implementacién deportiva.

Hoy en dia se identifica la necesidad empresarial de acceder a eventos deportivos y
recreativos, el deporte del Tenis es una opcion muy oportuna, la cual no solamente
requiere de instructores, campos, caddies, sino ademas de Empresas que organicen

torneos, eventos y adicionalmente que les distribuyan la Implementacion deportiva.

Cadida Sport S.A.S. se encuentra su principal campo de accion en la prestacién de
Servicios de Caddies de Tenis, toda vez que se logra disponer de jévenes capacitados,
con excelente condicion fisica, capacitados, uniformados, puntuales, contribuyendo de
manera decidida a la satisfaccion del cliente.

7.14 Posicionamiento

Cadida Sport S.A.S. se posicionara como la primera Empresa de prestacién de Servicios
de Caddies de Tenis, en las Cajas de Compensacion familiar y Clubes Sociales y
Deportivos de la Ciudad de Bogota. Lograra el propésito de posicionarse fomentando
su Ventaja Competitiva que es la Capacitacion, la forma de vinculacion laboral de los

Caddies, la Uniformidad y la Puntualidad.

La direccion de Cadida Sport S.A.S. se encuentra en la capacidad de emplear su amplia
experiencia, conocimiento e idoneidad para desarrollar procesos de Captacion de
colaboradores, capacitandolos debidamente para generar el servicio deseado por los

clientes.

7.15 Estrategias
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El principal objetivo de Cadida Sport S.A.S. es lograr posicionarse como el primer
Prestador de Servicios de Caddies de Tenis en las Cajas de Compensacion Familiar y
Clubes Sociales y Deportivos de la Ciudad de Bogota. La estrategia de Marketing
pretende en primera instancia, dar a conocer la existencia de la empresa y el portafolio

de servicios de la misma, creando una base de clientes potenciales.

Asi las cosas, Cadida Sport S.A.S. pretendera comunicar que la Empresa ofrece
servicios de Caddies de Tenis con jévenes calificados, idoneos, y con experiencia en el
sector, para ello se realiza un exhaustivo proceso de captacion, capacitacion y posterior

vinculacion laboral, tratando de brindar estabilidad a los procesos que se realizan.

Para lograr lo anterior, se emplearan diversos métodos, el primero de ellos sera
contratar una persona que se encargue del Departamento de Mercadeo, el cual permita
dar a conocer la empresa, el segundo es la creacién y uso de una pagina Web, que
incluird una gran cantidad de informacion acerca de los servicios ofrecidos, dando la
posibilidad a clientes potenciales de poder acceder a estos, se destaca que se uniran
esfuerzos econdémicos y de tiempo para fortalecer este sitio, dando al cliente la
sensacion de gran profesionalismo y para dar a conocer la calidad de los servicios que

presta la empresa.

El tercer método sera el fortalecimiento de la imagen estableciendo logo y colores, los
cuales permitan generar identidad y reconocimiento en el Sector. En donde debemos
tener en cuenta que el Deporte del Tenis tiene un sector de la sociedad identificado que
lo practica con mayor regularidad, asi como los ideales y politicas de las cajas de
Compensacién familiar y Clubes Sociales y deportivos. Ello seguramente dara lugar a la

existencia de folletos, Brouchures, portafolio de servicios.

7.16 Mezcla de Marketing

La Mezcla de Marketing de la empresa Cadida Sport S.A.S. esta formada por los
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siguientes enfoques de precio, distribucién, publicidad y promocion, y atencién al

cliente.

v Precio: Se basara en un precio de Servicio por Hora.

v" Distribucién: Cadida Sport S.A.S. utilizara un modelo de distribucién a través del
Cliente, que serd la caja de Compensacion Familiar o Club Social y deportivo y a
través de estos se llega al Usuario final.

v' Publicidad y Promocién: Se emplearan diferentes métodos en el esfuerzo
publicitario, tales como pagina WEB, Brouchure, Volantes, Cufias radiales,
entrega propuestas a posibles clientes, entre otras.

v Atencidn al Cliente: Cadida Sport S.A.S. se esforzara al maximo por alcanzar los
niveles de referencia en la atencién al cliente, generando la satisfaccién deseada

por ellos.

7.17 Investigacion de Mercados

Cadida Sport S.A.S. tiene la ventaja de poder prestar sus servicios en la Ciudad de
Bogota, la cual no solamente es la Capital de la Republica de Colombia, sino que en ella
operan 4 importantes Cajas de Compensacion familiar y ademas existe un importante
numero de Clubes sociales y deportivos, que cuentan con canchas de Tenis, en la cual

se ofrecen los servicios que requieren la presencia de los Caddies.

De igual manera se ha logrado identificar la inexistencia de una empresa consolidada
en el Sector y que las existentes presentan diversas falencias, especialmente

representadas en la poca idoneidad y conocimiento que tienen los Caddies de Tenis, asi
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como también el amplio riesgo que se corre debido a la manera informal en que se

vinculan laboralmente.

Cadida Sport S.A.S., no solamente ha podido generar interesantes procesos de
captacion y capacitacion sino ademas le ha incluido formalidad a la prestacion del
servicio al establecer un vinculo laboral con los Caddies de Tenis, lo cual le ha permitido
generar confianza con el unico cliente existente y este factor diferencial lo desea

aprovechar para consolidarse en el Mercado.

7.18 Proyecciones Financieras

En este aspecto se desea ofrecer una clara perspectiva financiera de la Empresa
Cadida Sport S.A.S. en relacion con las actividades de Marketing. Esta Empresa ha
realizado un Analisis de Punto de Equilibrio y Prondstico de Ventas y Gastos, asi como

ha estudiado con claridad su vinculacion a las estrategias de Marketing planteadas.

Tabla 20: Analisis Financiero

Afio Costo | Costo

Costos Costos Gastos .| Unidade ? " Punto de

Proyect | Afio = . Ventas . Precio Variable | fijo v

b Fijos Variables Marketing s Venta Unidad | Unidad Equilibrio
201 | $33.100.00 $10.00

Afo0 | 7 0 $6.300.000 | $71.400.000 $0 0 6000 | $1.050 |$5.517| 3.698
201 | $105.400.0 $8.400.00 | $12.00

Afo 1 8 00 $9.400.000 | $257.040.000 0 0 18000 $522 [$5.856| 9.183
201 | $297.500.0 | $18.800.0 $13.400.0 | $14.00

Ano 2 9 00 00 $699.720.000 00 0 36000 $§522 |$8.264 | 22.073
202 | $408.450.0 | $28.200.0 $20.100.0 | $15.00

Afo 3 0 00 00 $963.900.000 00 0 54000 $522 |$7.564 | 28.212
202 | $661.875.0 | $42.300.0 | $1.370.880.0 | $30.150.0 | $16.00

Afo 4 1 00 00 00 00 0 72000 $588 |[$9.193| 42.944
202 | $805.612.5 | $63.450.0 | $1.749.300.0 | $42.225.0 | $17.50

Ano 5 2 00 00 00 00 0 84000 $§755 |[$9.591| 48.112

Fuente: Serrano M. y Correa D.

7.18.1 Andlisis del punto de equilibrio

El punto de equilibrio es una herramienta clave de analisis financiero utilizada para
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saber en qué momento la empresa ni gana ni pierde dinero (su beneficio es cero). Es
decir, conocer el punto de equilibrio ayudara a saber cuanto se tiene que vender para
no perder dinero y a partir de qué numero de unidades vendidas la empresa empieza a

ganar dinero.

La férmula utilizada para calcular el punto de equilibrio es la siguiente:

PE = Costos Fijos Totales

Precio Unidad — Costo variable Unidad

Grafica 5: Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio
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Fuente: Serrano M.y Correa D.

Luego de la aplicacion de la férmula de punto de equilibrio, se encuentra que para el
ano 0 (2.017) es de 3.698 Horas de Servicio, para el afio 1 (2.018) es de 9.183, para el
ano 2 (2.019) es de 22.073, para el afio 3 (2.020) el punto de equilibrio se encuentra en
28.212 horas de servicio, para el afio 4 (2.021) es de 42.944 y para el afio 5 (2.022) el

punto de equilibrio es de 48.112 horas de servicio de caddies de tenis.

7.18.2 Pronéstico de Ventas

Cadida Sport S.A.S. considera que el prondstico de Ventas es prudente. La empresa
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incrementara sus ventas en funcion del cumplimiento de las estrategias establecidas

en el presente Plan de Marketing como son:

- Creacion de un Departamento de Mercadeo

- Disefio y creacién de una Pagina WEB

- Fortalecimiento del Logo y Colores en Piezas Publicitarias

Aunque el prondstico del mercado meta incluye a todos los clientes potenciales

desglosados en diferentes grupos, para el prondstico de ventas se ha dividido al publico

en dos grupos: aquellos correspondientes a las Cajas de Compensacion Familiar y los

correspondientes a los Clubes Sociales y Deportivos. Al organizar el pronéstico de

ventas de esta manera se podra encontrar la informacién de una manera mas rapida,

permitiendo la funcionalidad en la interpretacion de los siguientes cuadros.

> Presupuesto de ventas

Tabla 21: Presupuesto de Ventas

Afio 0-2017
No. No. Horas
Co Horas Afio (Jul. a ValorHora | Valorventa | Valor Afio mas
d | Servicio Tipo de servicio Cliente mes Dic.) valor Hora | més IVA afio IVA
Cajas
Caddie | Hora de caddie de Compensaci
1 | de tenis | tenis on 1000 6000 $10.000 $11.900 | $60.000.000 $71.400.000
Clubes
Caddie | Hora de caddie de Sociales y
1| de tenis | tenis Dptvos. 0 0 $10.000 $11.900 S0 S0
Total 1000 6000 $10.000 $11.900 | $60.000.000 $71.400.000
Afio 1-2018
No. No. Horas
Co Cliente Horas | Afio (Ene.a | valor Hora V:,::; 'I"V°;a Valc:ﬁw;enta Va'“ﬁ:? mas
d | Servicio | Tipo de servicio mes Dic.)
Cajas
Caddie | Hora de caddie de Compensaci
1 | de tenis | tenis on 1200 14400 $12.000 $14.280 | $172.800.000 $205.632.000
Clubes
Caddie | Hora de caddie de Sociales y
1 | de tenis | tenis Dptvos 300 3600 $12.000 $14.280 | $43.200.000 $51.408.000
Total 1500 18000 $10.000 $14.280 | $216.000.000 | $257.040.000
Afio 2-2019
Co No. No. Horas ValorHora | Valorventa | Valor Aflo mas
d | Servicio Tipo de servicio Cliente Horas | Afio(Ene.a | valorHora | masIVA afio IVA




64

mes Dic.)
Cajas
Caddie | Hora de caddie de Compensaci
1 | de tenis | tenis on 2000 24000 $14.000 $16.660 | $336.000.000 $399.840.000
Clubes
Caddie | Hora de caddie de Sociales y
1 | de tenis | tenis Dptvos 1500 18000 $14.000 $16.660 | $252.000.000 $299.880.000
Total 3500 36000 $14.000 $16.660 | $588.000.000 | $699.720.000
Afio 3-2020
No. No. Horas
Co Horas | Afio (Ene.a ValorHora | Valorventa | Valor Afio mas
d | Servicio Tipo de servicio Cliente mes Dic.) valor Hora | mas IVA afio IVA
Cajas
Caddie | Hora de caddie de Compensaci
1 | de tenis | tenis on 3000 36000 $15.000 $17.850 | $540.000.000 $642.600.000
Clubes
Caddie | Hora de caddie de Sociales y
1 | de tenis | tenis Dptvos 1500 18000 $15.000 $17.850 | $270.000.000 $321.300.000
Total 4500 54000 $15.000 $17.850 | $810.000.000 | $963.900.000
Afio 4 -2021
No. No. Horas
Co Horas | Afio (Ene.a ValorHora | Valorventa | Valor Afio mas
d | Servicio Tipo de servicio Cliente mes Dic.) valor Hora | mas IVA afio IVA
Cajas
Caddie | Hora de caddie de Compensaci
1 | de tenis | tenis on 4000 48000 $16.000 $19.040 | $768.000.000 $913.920.000
Clubes
Caddie | Hora de caddie de Sociales y
1 | de tenis | tenis Dptvos 2000 24000 $16.000 $19.040 | $384.000.000 $456.960.000
$1.152.000.0
Total 6000 72000 $16.000 $19.040 00 | $1.370.880.000
Afio 5-2022
No. No. Horas
Co Horas | Afio (Ene.a ValorHora | Valorventa | Valor Afio mas
d | Servicio Tipo de servicio Cliente mes Dic.) valor Hora | mas IVA afio IVA
Cajas
Caddie | Hora de caddie de Compensaci $1.050.000.0
1 | de tenis | tenis on 5000 60000 $17.500 $20.825 00 | $1.249.500.000
Clubes
Caddie | Hora de caddie de Sociales y
1| de tenis | tenis Dptvos 2000 24000 $17.500 $20.825 | $420.000.000 | $499.800.000
$1.470.000.0
Total 7000 84000 $17.500 $20.825 00 | $1.749.300.000

Fuente: Serrano M.y Correa D.

Frente al prondstico de Ventas durante los cinco anos que se contemplan, se

consideran aspectos importantes como el

servicios ano, Valor hora y Valor Venta afo.

Numero de Servicios Mes, Numero de
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Frente a las Unidades de Venta, la cual se establece en horas de Servicio al ano se

espera que en el afio 0 (2.017) sea de 6.000 Horas de servicio, en el afio 1 (2.018) sea

de 18.000 horas de servicio. En el afio 2 (2.019) se espera que las unidades de venta

sean 36.000, en el afio 3 (2.020) se espera la venta de 54.000 unidades, en el afio 4

(2.021) se estima la venta de 72.000 horas de servicio y para el afio 5 (2.022), se aspira

a vender 84.000 Horas de servicio.

Grafica 7: Precio
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$17.500
$16.000

2021 2022

El precio por hora de servicio se estima para el afio 0 el afio 0 (2.017) sea de $ 10.000
la hora, en el afio 1 (2.018) sea de $ 12.000 la hora de servicio. En el afio 2 (2.019) se

estima el precio en $ 14.000 horas, en el afio 3 (2.020) se estima la venta en $ 15.000 la

hora de servicio, en el afio 4 (2.021) se estima la venta en $ 16.000 la hora y para el afio

5(2.022), se aspira a vender la hora de servicio a $ 17.500

Grafica 8: Valores ventas
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Ventas
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Los valores esperados en Ventas en el afio 0 (2.017) se espera la venta de $ 71.400.000,
para el afio 1 (2.018) se aspira a vender un valor de $ 257.040.000, para el afio 2 (2019)
se estima que las ventas alcanzaran un valor de $ 699.720.000, para el afio 3 (2.020) se
espera la venta de $ 963.900.000, en el afio 4 (2.021) se estima la venta en un valor de
$ 1.370.880.000 y para el afio 5 (2.022), se aspira a vender un valor de $ 1.749.300.000.

Presupuesto de Costos:
Tabla 22: Presupuesto de Costos
Ano 0 / Ano 1/ Aho 2/ Afo 3/ Afo 4/
2017 2018 2019 2020 2021 Afo 5/ 2022
$39.400.00 | $114.800.00 | $316.300.00 | $436.650.00 | $704.175.00
Costos 0 0 0 0 0| $869.062.500
Costos Variables
subtotal $6.300.000| $9.400.000| $18.800.000 | $28.200.000 | $42.300.000 $63.450.000
Costos Fijos
$33.100.00 | $105.400.00 | $297.500.00 | $408.450.00 | $661.875.00
subtotal 0 0 0 0 0| $805.612.500

Fuente: Serrano M. y Correa D.
Es importante resaltar que se establecen claramente los costos tanto fijos como

variables para cada vigencia del proyecto.
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Grafica 9 Costos Fijos Totales
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Los costos fijos totales se establecen para el afio 0 (2.017) en $ 33.100.000, en el afio 1
(2.018) los costos fijos totales se estiman en § 105.400.000, para el afio 2 (2.019) se
espera que los costos fijos totales sean de § 297.500.000, en el afio 3 (2.020) se espera
que los costos fijos totales asciendan a la suma de $ 408.450.000, en el afio 4 (2.021)
se estima que los costos fijos totales sean de $ 661.875.000 y para el afio 5 (2.022), se
establecen dichos costos en $ 805.612.500.

Grafica 10 Costos Variables Totales
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Costos Variables
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Los costos Variables totales se establecen para el afio 0 (2.017) en $ 6.300.000, en el
afio 1 (2.018) los costos Variables totales se estiman en $ 9.400.000, para el afio 2
(2.019) se espera que los costos variables totales sean de $ 18.800.000, en el afio 3
(2.020) se espera que los costos variables totales asciendan a la suma de
$ 28.200.000, en el afio 4 (2.021) se estima que los costos variables totales sean de
$ 42.300.000 y para el afio 5 (2.022), se establecen dichos costos en $ 63.450.000

Grafica 11 Costos Fijos Por Unidad
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Costo fijo Unidad

$12.000

$10.000

$8.000

$6.000

$4.000
$2.000

S0
2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
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Los costos fijos por unidad se han establecido para el afio 0 (2.017) en $ 5.517, en el
afio 1 (2.018) los costos fijos por Unidad se estiman en $ 5.826, para el afio 2 (2.019) se
espera que los costos fijos por Unidad sean de $ 8.264, en el afio 3 (2.020) se espera
que estos costos fijos por unidad asciendan a la suma de $ 7.564, en el afio 4 (2.021)
se estima que los costos fijos por unidad sean de $ 9.193 vy para el afio 5 (2.022), se

establecen dichos costos en $ 9.591 por unidad.

Grafica 12 Costo Variable Por Unidad
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para el afio 0 (2.017) en $ 1.050,

en el afio 1 (2.018) los costos Variables por Unidad se estiman en $ 522, para el afio 2

(2.019) se espera que los costos variables por Unidad sean de $ 522, en el afio 3 (2.020)

se espera que estos costos variables por unidad asciendan a la suma de $ 522, en el

afno 4 (2.021) se estima que los costos variables por unidad sean de $ 588 vy para el

afo 5 (2.022), se establecen dichos costos en $ 755 por unidad.

Resumen Pronéstico de Ventas

Tabla 23: Resumen Prondstico Ventas y Costos

Pronéstico de Ventas
Ventas 2017/0 2018 /1 2019/2 2020/ 3 2021/ 4 2022 /5
Servicio de | $71.400.000 $257.040.000 | $699.720.000 | $963.900.000 | $1.370.880.000 | $ 1.749.300.000
Caddies
Costos
Total Costos | $39.400.000 $ 114.8000.00 | $316.300.000 | $436.650.000 | $704.175.000 $869.062.500
0

Fuente: Serrano M.y Correa D.
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7.18.3 Pronéstico de Gastos del Plan de Marketing

La previsidon de gastos se utilizara como herramienta para que el Departamento se

ajuste a los objetivos y para tener a la mano indicadores cuando se necesite hacer

correcciones o modificaciones para la aplicacién adecuada del plan de Marketing.

Tabla 24: Presupuesto de gastos Plan de Marketing

Presupuesto de Gastos Plan de Marketing

2017/0 2018 /1 2019/2 2020/3 2021/ 4 2022 /5
Departamento  de $0 $6.000.000 | $6.600.000 | $9.900.000 | $14.850.000 | $22.275.000
Mercadeo
Sitio Web S0 $2.400.000 | $4.800.000 | $7.200.000 | $10.800.000 | $16.200.000
Fortalecimiento $0 $1.000.000 | $2.000.000 | $3.000.000 | $4.500.000 $ 6.750.000
Logo y Colores
Total Gastos $0 $8.400.000 | $13.400.000 | $20.100.000 | $30.150.000 | $45.225.000
Marketing
Ventas $ 71.400.00 | $ 257.040.00 | $699.720.00 | $963.900.00 | $1.370.880.00 | $ 1.749.300.00
Presupuestadas 0 0 0 0 0 0
Costos $316.300.00 | $436.650.00

$39.400.000 | $114.800.000 0 0 $704.175.000 | $869.062.500
Porcentaje  sobre 0 3.26 % 191 % 2.08 % 219 % 2.58 %
las ventas
Margen de 0 $133.840.00 | $370.020.00 | $507.150.00 | $636.555.000 | $835.012.500
Contribucion 0 0 0
Margen de 0 52.06 % 52.88 % 52.61% 46.43 47.73 %
contribucién/
ventas

Fuente: Serrano M. y Correa D.

En este presupuesto se reflejan los gastos que se establecen para la implementacion

de las tres estrategias contempladas en el Plan de Marketing.

Grafico 13 Gastos Plan de Marketing
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Para el desarrollo del presente Plan de Marketing se requiere una para el afio 0 (2.017)

en $ 0, en el afio 1(2.018) se estima en $ 8.400.000, para el afio 2 (2.019) se espera

que los gastos del plan de Marketing sean de $ 13.400.000, en el afio 3 (2.020) se

espera que estos gastos asciendan a la suma de $ 20.100.000, en el afio 4 (2.021) se

estima que los gastos del plan de Marketing sean de $ 30.150.000 y para el afio 5
(2.022), se establecen dichos gastos en $ 42.225.000.

Grafico 14 Porcentaje sobre las Ventas Plan de Marketing
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Porcentaje sobre las ventas
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Fuente: Serrano M.y Correa D.

El porcentaje sobre las ventas que se requiere en cada vigencia para implementar el
Plan de Marketing es en el afio 1 (2018) de 3.26%, en el afio 2 (2019) de 1,91, para el
ano 3 (2020) es de 2,08%, para el afio 4 (2021) es de 2.19% y para el afo 5 (2022) el
porcentaje sobre la ventas es de 2.58%.

Grafica 15 Margen de Contribucion
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El margen de Contribucién del presente plan de Marketing es para el afio 1 (2018) de
$ 133.840.000, para el afio 2 (2019) es de $ 370.020.000, para el afio 3 (2020) el
margen de contribucién es de $ 507.150.000, para el afio 4 (2021) es de $ 636.555.000
y para el afio 5 (2022) el margen de contribucién es de $ 835.012.500.

Grafica 16 Margen de Contribucion sobre las ventas

Margen de Contribucién / sobre Ventas

0,6
52.06% 52,88% 52,61%
0,5 46,43% 47,13%
0,4
0,3
0,2
0,1
0
0
2017 2018 2019 2020 2021 2022

Fuente: Serrano M. y Correa D.

El margen de Contribucién sobre las ventas del presente plan de Marketing es para el
ano 1 (2018) de 52.06%, para el afio 2 (2019) es de 52.88%, para el afio 3 (2020) el
margen de contribucidon sobre las ventas es de 52.61%, para el afio 4 (2021) es de

46.43% y para el afio 5 (2022) el margen de contribucién sobre las ventas es de 47.73%.

7.19 Control de Resultados

El Objetivo del Plan de Marketing de Cadida Sport SAS es servir como guia para la
Empresa. Se prestara especial atencidén a los siguientes aspectos para controlar los

resultados:

v Ingresos: Mensuales y Anuales



Gastos: Mensuales y Anuales

Consecucion Nuevos Clientes

v
v
v' Satisfaccién de los Clientes
v

Desarrollo de nuevos servicios

7.20 Calendario de Aplicacién
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Los siguientes indicadores concuerdan con los programas clave de Marketing. Es

Importante llevarlos a cabo a Tiempo y de acuerdo con los limites de presupuesto.

Tabla 25: Indicadores

Indicadores

Indicador Fecha de | Fecha Fin | Responsable | Departamento
Inicio

Redaccién 01/11/20 | 05/11/201 | Cadida Sport | Marketing

Plan de | 17 7

Marketing

Estrategia 1.|05/11/20 | 10/11/201 | Cadida Sport | Marketing

(Creacion 17 7

Departament

o Marketing)

Estrategia 2.|10/11/20 | 15/11/201 | Cadida Sport | Marketing

(Creacion 17 7

pagina WEB)

Estrategia 3. |15/11/20 | 20711/20 | Cadida Sport | Marketing

Fortalecimien | 17 17

to Imagen
(Logo/Colore
s)

Fuente: Serrano M. y Correa D.
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7.21 Organizacién de marketing

Cadida Sport S.A.S. es el responsable directo de todas las actividades a desarrollar en

la puesta en marcha del presente Plan de Marketing.

7.22 Plan de contingencia
> Riesgos y Dificultades

v' Entrada en el Mercado de un Competidor consolidado

v' Determinar que el Negocio no puede sostenerse de forma permanente
v Imposibilidad de involucrar nuevos clientes
v

Retiro del Unico cliente existente a la fecha
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8. Conclusiones

Con la elaboracion de este proyecto se ha logrado presentar a la Empresa Cadida
sport S.A.S. un plan de Marketing que permite el fortalecimiento de la misma en
el mercado, lo anterior se ha logrado esencialmente al poder identificar
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, tomando a partir de lo

encontrado las decisiones necesarias para el logro de los propositos.

Dentro del Plan de Marketing disefado, se han establecido tres estrategias de

gran importancia para permitir el posicionamiento de la empresa en el Mercado.

En la medida que exista una adecuada implementacion se podra posicionar a la

empresa y de esta manera cumplir con sus objetivos financieros.

Cadida Sport S.A.S., establece una diferencia con otras empresas existentes,
especialmente en la forma de vinculacion laboral que establece, brindandole
formalidad al empleo generado y de esta manera garantizando estabilidad en el

empleo.
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9. Recomendaciones

Se recomienda la implementacién del presente Plan de marketing.

Las empresas deben procurar realizar este tipo de acciones con el fin de poder
identificar sus fortalezas y debilidades y a partir de alli proyectarse hacia la

obtencién de mejores resultados.

Consideramos que la Implementacion adecuada del Plan de Marketing, permitira

posicionar en el Mercado la Empresa.

Se sugiere a la empresa Incluir nuevos servicios en el portafolio y extender su

campo de accién al Sector publico.
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