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Glosario

- Caddie:ElCaddieesunapersona,generalmenteJoven,entre18y24años,que

seencargadePrepararlascanchasdeacuerdoconlasinstruccionesimpartidas

porelCaddieMaster,antesdelainiciacióndecadaunodelosturnos,asímismo

Prestaelservicioderecoge-bolasdurantelarealizacióndelosdiferentesturnos

depráctica,claseopartidosdetenis.AdicionalmentePrestasuconcursocomo

juecesdesillaojuecesdelínea.

- CaddieBoleador:Estetipodecaddiescumpledosfunciones,unaladelcaddie

generalque se enmarca en poderrecogerlas pelotas delJuego,pero

adicionalmente debe saberjugareste deporte,demostrando un buen nivel

técnicoquepermitaservirdeoponentealusuario,paradesarrollarunJuego

normal.

- CaddieMaster:esunapersonaconconocimientodeldeportedeltenis,que

conozcasureglamentación,yquedebeResponder poreldesempeñodelos

caddiesydelpersonalencargadodelmantenimientodelascanchas.Además

debeCoordinarelusodelascanchasparaeltrabajoylasactividadesdelos

profesores,delosmonitores,delosboleadores,caddiesyárbitros.Asímismo

debe Ejercerelcontrolsobre la asignación de los turnos con visitas de

inspecciónalascanchas.



- CajadeCompensaciónFamiliar:EsunaEntidad deCarácterPrivado,sin ánimo

delucro,deredistribucióneconómicaynaturalezasolidaria.(RankiaColombia,

2017).Estasfueroncreadasparamejorarlacalidaddevidadelasfamiliasdelos

trabajadorescolombianos,pormediodelagestiónyentregadesubsidiosy

serviciosdeunapartedelosaportesdeseguridad socialquerealizanlos

empleadores.

- PlandeMarketing:Esunaherramientaquepermitelaaplicacióndelosdiferentes

conceptosymétodosquecomprendenelmercadeoocomercializaciónestratégica

deproductososervicios.Elobjetivogeneraldelplanconsisteenidentificarlas

oportunidadesyalternativasestratégicasdelmercadeo,conbaseenunadecuado

análisissituacional.

Abstract

TheDesignofaMarketingPlanfortheCadidaSportSASCompanyisproposed,which

wascreatedin2016,withtheessentialpurposeofprovidingtenniscaddiesservices,

however,duetodifferentcircumstancestodate,onlyasingleclient,whichputsatrisk

theoperationandexistenceofthesame,beforeapossiblewithdrawal.CadidaSport

S.A.S.,intendsinalapseoffive(5)years,tobethereferentintheMarket,allowingitto

positionitselfintheCityofBogotá.

ThreestrategieshavebeenproposedwithintheMarketingPlan,whichare:Creationofa

MarketingDepartment,CreationofaWebpageandStrengtheningoftheInstitutional

Image,whichshouldallow andfacilitateaccesstotheMarket,especiallyachieving

specificclient’sthreeboxesofFamilyCompensationandfivesocialorsportsclubs.

Thiscompanyischaracterizedbybeingabletolinkascaddiesemployeesintheroleof

caddiestoyoungpeoplebetween18to26years,whichinitiallycaptures,thentrainsand

finallyincorporateslabor,offeringemploymentcontractwiththecorrespondinglegal

benefits,whichisadifferentialelementinthesector,sinceitiscustomaryonlyto

cancelthevalueofthetimeofservice.Inthisorderofideasthroughaspectssuchas



punctuality,uniformityandlaborguarantees,arecharacteristicoftheCompany.

Itshouldbenotedthattheform ofemploymentlinkagenotonlygeneratesinterestin

thecaddy,allowingittobelinkedtothebest,butalsoprovidesguaranteesandsafetyto

CadidaSportS.A.S.andtopotentialclients,inthefaceofanyeventualitythatmight

affecttheirhealth,sincetheyaredulyaffiliatedwiththesocialsecuritysystem inhealth,

pension,andARL.

ResumenEjecutivo

SeplanteaelDiseñodeunPlandeMarketingparalaEmpresaCadidaSportS.A.S.,la

cualfuecreadaenelaño2016,conelpropósitoesencialdeprestarserviciosde

caddiesdetenis,sinembargodebidoadiferentescircunstanciasalafechaúnicamente

secuentaconunsolocliente,queponeenriesgolaoperatividadyexistenciadela

misma,anteuneventualretiro.CadidaSportS.A.S.,pretendeenunlapsodecinco(5)

años,serelreferenteenelMercado,permitiéndoleposicionarseenlaCiudaddeBogotá.

Se han planteado tres estrategias dentro delPlan de Marketing,las cuales son:

Creación de un Departamento de Mercadeo,Creación de una página Web y

FortalecimientodelaImagenInstitucional,lascualesdebenpermitiryfacilitarelacceso

al Mercado, especialmente logrando concretar como clientes tres cajas de

Compensaciónfamiliarycincoclubessocialesodeportivos.

EstaEmpresasecaracterizaporlograrvincularcomocolaboradoresdelamismaenla

funcióndecaddiesajóvenesentre18a26años,aloscualesinicialmentecapta,luego



loscapacitayporultimoincorporalaboralmente,ofreciéndolescontratolaboralconlas

correspondientesprestacioneslegales,locualesunelementodiferencialenelsector,

todavezqueseacostumbraúnicamenteacancelarleselvalordelahoradelservicio.

Enesteordendeideasatravésdeaspectoscomolapuntualidad,uniformidady

garantíaslaborales,soncaracterísticosdelaEmpresa.

Sedeberesaltarquelaformadevinculaciónlaboral,nosolamentegenerainterésenel

caddie,permitiendoqueselogrevincularalosmejores,sinoademásbrindagarantíasy

seguridadaCadidaSportS.A.S.yalosposiblesclientes,frenteacualquiereventualidad

quellegaseaafectarlasaluddeellos,alencontrarsedebidamenteafiliadosalsistema

deseguridadsocialensalud,pensión,yARL.
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Introducción

ElDeportedelTeniscadaveztienemásadeptos,“solamenteenlaciudaddeBogotáse

cuentaconuntotalde31canchaspúblicasymásdeuncentenardeespaciosentre

clubesprivadosycondominios”(LasDosOrillas,2016),loanteriorgeneraquese

presenteunabuenademandaenlaprestacióndeserviciosdeCaddiesdeTenis,los

cualessonaquellas personasquecolaboraneneljuegoenlopertinentearecogerlas

bolasquelosjugadoresutilizanteniéndolasasudisposición.

ElservicioofrecidoporCADIDASPORTSAS,esprestadoporjóvenesentrelos18y25

años,debidamentecapacitadosparalalaboracumplir,yconlaexperiencianecesaria

paragarantizarqueelusuariosesientaagustoconelservicio.Locualconducea

cumplireficientementelamisiónsatisfaciendolasnecesidadesdelaclientela.

Sepretendeconsolidarlaempresaenelmercado,siendoproveedoresdeesteservicio

en varios de los principales clubes de la ciudad,especialmente en los que son

administradosporlasCajasdeCompensaciónFamiliarquetieneninjerenciaenBogotá.

Seencuentranvarias empresasexistentesenelmercado,peroCADIDASPORT S.A.S,

pretendeserlamejorempresadeBogotá,enlaprestacióndeesteservicio,elcuallo

quierebrindarconcalidad,dondeloscolaboradoressedistinganporsuexcelente

uniformidad,puntualidad,presentaciónpersonal,relacionesinterpersonalesyvalores

moralesysociales.

Paralogrartenerlosmejorescaddiesnosolamentesehaceunprocesodeselección

exhaustivo,conpruebastécnicasyentrevistas,sinoademás,se garantizanunos

ingresos justos yoportunos alcolaborador,otorgándoles todas sus prestaciones

sociales,la correspondiente afiliación alsistema de seguridad socialen salud y

pensiones,yunseguimientodetrabajosocialquelepermitaalaempresaconocerlos

aspectospropiosdecadapersonaqueprestalosserviciosenestaempresay,queasí
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lepermitirácumplirconsupropósito.

1.Empresa

1.1Nombre:CADIDASPORTS.A.S.

1.2Dirección:Manzana10Casa36BarrioLaEsperanza-Girardot

1.3Teléfono:3144431817/3132223423/0318336091

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

1.5Nombredelfundador:MagdaCarolinaSerranoMeloyDavidAlbertoCorreaCastillo

1.6NombredelRepresentanteLegal:MagdaCarolinaSerranoMelo

1.7ResumendelaNaturalezadelNegocio:PrestacióndeserviciosdeCaddiesdeTenis

1.8SectordelaEmpresa:Deportes

1.9 Misión:CADIDA SPORT SAS,es una empresa privada,que propende porla

prestacióndeserviciosdecaddiesdetenis,pretendiendosatisfacerlasnecesidadesde

losclientes,fortaleciendoaspectoscomopuntualidad,oportunidadyuniformidad,los

cualescontribuyenagarantizarcalidadenelservicio,convirtiéndoseenfactordecisivo

paralapermanenciaenelmercado.

1.10Visión:CADIDASPORTSAS,pretendeserunreferentenacionalenlaprestaciónde

serviciosdecaddiesdetenis,generandooportunidadesdeempleoajóvenes,loscuales

puedan obteneringresospara mejorarsu calidad de vida.Asímismo, pretende

garantizarprecioscompetitivosenelmercado,loscualeslepermitenconsolidarse

comounadelasEmpresasconmayorcantidaddeclientesenlasciudadesdonde

tengamosinjerencia,asímismoteniendouncompromisoconstanteporcontribuirala

calidadylamejoracontinua.

1.11Valores:CADIDASPORTS.A.S.,priorizalossiguientesvalores:

- Equidad

- Solidaridad
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- Tolerancia

- Respeto

- Justicia

- Honestidad

1.12 CulturaCorporativa:CADIDASPORTS.A.S.haidentificadoqueparalaspersonas

quelaboranenestaempresa,consideraneltrabajocomounaopciónderealización

personal,porello existe una continua ypermanente disposición a desarrollar

diferentesactividadesconidoneidad,compromisoysentidodepertenencia.

Cadacolaborador,entiendeeinterpretaquesuaporteesesencialparaeléxitodela

empresayporsupuestoparaelcumplimientodelasmetasasícomoelalcanceenlos

índicesdesatisfaccióndelcliente.

Adicionalmente los colaboradores han identificado que los valores corporativos

contribuyenensuprocesodeformaciónintegralcomosereshumanosylespermiteser

cadavezmejoresprofesionalesymejorespersonas.

Porúltimo,losdirectivosdelaempresalogranuncordialvínculoconcadaunodelos

colaboradores y clientes y se generan procesos de comunicación que permiten

mantenerunbuenclimalaboralyunabuenaconvivencia.
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2.Problema

El04defebrerode2016,fuecreadalaEmpresaCADIDASPORTS.A.S.,registrándose

eldía06deFebrerode2016antelaCámaradeComerciodeGirardot,obteniendola

MatriculaMercantilNo.00079275,lacualfuerenovadaeldía22deFebrerode2017y

antelaDireccióndeImpuestosyAduanasnacionales(DIAN),otorgándosele con el

NúmerodeIdentificaciónTributaria(NIT)No.900.945.558-8.

EstaEmpresasecreóconelpropósitodeprestarserviciosenelsectordeldeporteyla

recreación.Cuentaconunaúnicasocia,quienademásfungecomoRepresentante

LegaldelaEmpresa.Sinembargo,porlasrazonesespecialmenteaducidas alafalta

detiempo yalpoco ofrecimiento deservicios,no selehaprestado laatención

requeridayporconsiguientenosehalogradogarantizarclientesenlas empresasy

entidadesyporellosuoperatividadactualmenteselimitaaunsolocliente,queesla

Caja deCompensación FamiliarColsubsidio,lo cualseidentifica como una gran

debilidad,todavezqueencasodenoampliarlaofertayllegarseapresentarausencia

en elrequerimiento delosserviciosporpartedeColsubsidio,sencillamenteesta

Empresatenderíaadesaparecer.

Productodeloanterioryviendolaposibilidadexistenteylaampliademandaquese

generaenelsectordeporte,se quieretenermayorcompromisoporparte desu

propietaria con elpropósito de poderfortalecerla gestión empresarialde la

mencionadarazónsocial,todavezqueenlaciudad Bogotásepuedeconsolidarla

prestacióndeestosserviciosespecialmenteenloreferentealosCaddiesdeTenis.Se

haidentificadoquetantoenelsectorpúblico,comoenelsectorprivado,serequiere

estetipodeservicios,loqueesfundamentalparaeléxitodeldesarrollodelaempresa.

SegúnlaFederaciónColombianadeTenisparaelaño 2017,elDepartamento de



5

Cundinamarcacuentaconsetentaycincoclubesdetenis,entrepúblicosyprivados,

quecongregana2356jugadores;deestosclubes23estáninscritosyconformanla

LigadeCundinamarca,quincedeloscualestienenasientoenlaCiudaddeBogotá.Así

mismo,laciudaddeBogotácuentaconsesenta clubesprivadosypúblicos detenis,

queagrupana2158jugadores.Deestossesentaclubes,veintiséisestándebidamente

inscritosenlaligadeTenisdeBogotá. Enestosclubesesdondeserequiere el

serviciodecaddies,servicioqueestádispuestaaofrecerlaEmpresaCADIDASPORT

S.A.S,queofrecerámúltiplesventajasalosclubesquelleguenacontratarsusservicios.

Asímismo,selograevidenciarquesoncuatro,las cajasdecompensaciónfamiliar

quetienensedeenlaCiudaddeBogotáyofrecenelserviciodeprácticadetenis,ellas

son:Cafam,Comfacundi,Compensar,yColsubsidio,quesegúnlaSuperintendenciade

SubsidioFamiliaragrupanacasiOchocientosMilusuarios.

Lasprincipalesdificultadesqueconseguridadcuentanlosclubesfrentealaprestación

delosserviciosdecaddiesdetenis,tienequeverconlapuntualidad,uniformidad,

riesgosquecorreelcaddieenlaprestacióndelservicio,laedaddequienesloprestan,

entreotras.

Paraello,CADIDASPORTS.A.S.,cuentaconsusmanualescomoeldeProcedimientos

yeldeFuncionesyademás,tieneaseguradoasupersonalalaseguridadsocial,conlo

quelegarantizaráalaempresaquecontratesusservicios,laprestacióneficientedesu

laborgenerandosatisfacción,confianzaycredibilidadalaclientela.

Seconsidera sinlugaradudas,queenlamedidaqueselogreofrecerunos servicios

decalidad,enloreferentealoscaddiesdetenis,concerteza,lasempresasyclubes

no van a dudaren solicitarlos servicios de CADIDA SPORT S.A.S, de manera

permanenteyfrecuentemente,todavezquesonquebrindaserviciosquecontribuyenal

buen desarrollo deactividadesdeportivasyporconsiguientela empresa CADIDA

SPORTS.A.S.lograráunmejorposicionamientoenelmercado,loquelepermitirá
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generaroportunidadesdeempleoyaumentarsusingresosfinancieros.

LaEmpresacontaráconpersonalcalificado,conocedordelreglamentodeltenis,así

comodelosimplementosquedebeusarytenerlistosparaeldesempeñoeficientedel

jugador.Elcaddie estarápendienteentodomomentodelarealizacióndeljuego,para

queeljugadorpuedacontarenelmomentoqueloprecisedelosinstrumentose

implementosnecesariosparalograruneficientedesempeñoensuactividaddeportiva.

ElpersonalalserviciodelaEmpresaCADIDASPORTS.A.S,serápermanentemente

capacitadoporpartedelasdirectivasdelaempresa,sobretodoenloquetienequever

conlaprestacióndeservicios,relacioneshumanasyreglamentosdelasentidades

dondeesténprestandosusservicios.

Lociertoesqueelaltoniveldedesempleo,juntoalainestabilidadlaboralhacequelos

nuevosprofesionalesveanlaposibilidaddecreacióndeempresacomounadelas

alternativasdedesempeñoprofesional,encontrandouninterésenimpulsarafuturola

consolidación de una empresa como CADIDA SPORT S.A.S,que se dedica a la

prestacióndeserviciosdecaddiesenlaciudaddeBogotá,D,C.

SegúnplanteamientosdelaFundaciónCorona“unodelosgrandesproblemasdela

educación superioresque a losestudiantesse lesforma con la mentalidad de

graduarseparabuscarunavinculaciónlaboralenalgunaempresa,conlaesperanzade

mantenerunniveldeestabilidadlaboralypoderescalarposicionesenlosaspectos

profesionalysalarial”(Corona,2000).

Eltipo deEmpresaquesedeseaconsolidar,sehapodido determinarmediante

investigacionespreliminaresdondeseevidenciaquelademandadeestetipo de

serviciosesta insatisfecha, puesloscentrosdeportivosdeben de conseguirlas

personasquenecesitanparaestetipodemenesteres,desperdiciandolaposibilidad

queunaempresapuedacaptarestemercadoenlaciudaddeBogotá,quecreeempleo,



7

tributeyofrezcalosbeneficiossocialesquelasPYMESpuedanaportaralaciudad

capital.

ElpresenteestudiodefactibilidadsellevaráacaboenlaciudaddeBogotáyse

circunscribeenlalíneadeinvestigacióndealtagerenciaempresarialysub-líneade

creacióndeempresa.

Asímismoestarádelimitadoporelestudioespecíficodelosaspectosdemercado,

técnicos,administrativosyfinancieros,paraelfortalecimiento deunaempresade

prestacióndeserviciosdecaddieslacualselocalizaráenlaciudaddeBogotá.

2.1FormulacióndelProblema:¿QuéaspectossedebentenerencuentaparaelDiseño

delPlandeMarketingdelaEmpresaCADIDASPORTS.A.S.?
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3.Objetivos

3.1ObjetivoGeneral:

• DiseñarunPlandeMarketingparaelfortalecimientoempresarialdeCADIDA

SPORTS.A.S.,atravésdela prestacióndeserviciosdeCaddiesdeTenisen

cajasdecompensaciónfamiliaryclubesdeportivosenlaciudaddeBogotá.

3.2ObjetivosEspecíficos:

• Realizarundiagnósticoparaestablecerlasdebilidadesyfortalezasdelagestión

administrativarealizadaenlaEmpresaCADIDASPORTS.A.S.

• EstructurareldiseñodelplandemarketingparalaempresaCADIDA SPORT

S.A.S.,apartirdelosresultadosobtenidosenelprocesodediagnóstico.

• Establecerloscostosdelaimplementacióndelplandemarketingenlaempresa

CADIDASPORTS.A.S.

• PlanteareldiseñodemarketingenlaempresaCADIDASPORTS.A.S.
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4.Justificación

Atravésdelpresentetrabajosepretenderealizarunplandemarketingquepermitael

fortalecimiento Empresarialde CADIDA SPORT S.A.S.,considerando que presta

serviciosdeCaddiesdeTenisyquepretendeaumentarsucantidaddeclientes,toda

vezquealafechaúnicamenteposeeuno,queeslaCajadeCompensaciónFamiliar

Colsubsidio,razónporlacualsecorreelaltoriesgoqueanteunaeventualausenciade

requerimientosporpartedelúnico clientequealafechaseposee,segenerela

imposibilidaddecontinuarenelmercado.

Laexistenciadeclubesycajasdecompensaciónfamiliarconsedeenlaciudadde

Bogotá,enloscualesseofreceelserviciodeclasesdetenis,altenerlainfraestructura

necesariaparatalfin,comosonloscamposdeportivos,sinlugaradudasrequiere

dichoservicioseaofrecidodeunamaneraadecuadayacordealasnecesidadesdel

medio,porellosenecesitadelapoyoyacompañamientodeloscaddiesdetenis,

quienessonlaspersonasqueademásderecogerlasbolasenloscampos,enalgunas

ocasiones sirven como sparring a los usuarios y además se preocupan porel

mantenimientodeloscamposdetenis.

Teniendo en cuenta lo anterior se requiere disponer de un talento humano,

especialmentejóvenesentre18y26años,quesecapacitenyadquieranlaexperiencia

yconocimientonecesariospararealizarestaactividad,enlacualelusuarioseve

beneficiadoyporconsiguientecontribuyeaquesegenerefidelizaciónenelservicio.

Algunos aspectos importantes como los ya mencionados,más una adecuada

uniformidad,puntualidad,tratocordial,buenniveltécnicoeneljuego,sonfactores

esencialesquelogransatisfacciónenelusuarioypermitequequieranmantenerseen
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esetipodeprogramasqueseofrecenporpartedelasCajasdeCompensaciónfamiliar

ylosClubesdeTenis.

Conesteproyectoseestablecenvínculosconproveedoresesencialmenteconcajasde

compensaciónfamiliaryclubesdetenis,loscualesgeneranflujosdecapitalformando

unvaloragregadoyaporteadistintasactividadeseconómicasquesedesarrollanenla

ciudad.SiendoBogotáellugarelegidoparalarealizacióndeesteproyecto,surgeuna

opciónmodernayatractivaparalaprácticadeltenis,ademásBogotácomocapitaldel

país contribuirá en ofrecerun nuevo espacio de entretenimiento ydiversión que

incentiveahacerdeporte.

Ahorabien,esnecesariomencionarqueelpresenteproyectobeneficiatantoa las

cajasdecompensaciónfamiliaryclubesdetenis,comoalosusuariosdirectosdelos

serviciosdetenisdecampo,todavezquevanatenerlaposibilidadylagarantíade

tenercamposenperfectoestado,productodelmantenimientoqueselerealizaalos

Campos,peroespecialmentepersonasconconocimientocomocaddiesdeTenisque

vanaprestarelservicioconlamayordiligenciaeidoneidad,peroadicionalmenteno

debenpreocuparseporsiestosvanaasistirono,esdecirenningúnmomentosevaa

generarincertidumbresobrelaasistenciadeloscaddiesaestetipodeactividades,ya

quelaEmpresaCADIDASPORTSAS,prestaráelservicioconjóvenesquehaformado

paratalfin,asímismolebrindaalaempresasolicitantelatranquilidadquetodoslos

colaboradorestendránvínculolaboralcondichaempresayquetodaslasprestaciones

socialesasícomolasafiliacionesalsistemadeseguridadsocialensalud,serácubierto

paramanteneradichostrabajadoresconlasmejorescondicioneslaborales.

Se considera importante este proyecto,ya que además de generar empleos y

promoverlaactividadfísicayeldeporte,reduciendotasasdesedentarismoenelpaís

generando factoresdesalud.Lografortalecerempresarialmentealarazónsocial

CADIDASPORTSAS,quienhaidentificadounmercadoqueposeeunabuenademanda

yqueporsupuestorequiereserviciosdecalidadquenohansidofácilesdeconseguiry
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deimplementar.Loanteriormenteplasmadoseguramentetienequeverconlapoca

formaciónyexperienciaquesepresentaenloscaddies,loscualesgeneralmenteseles

cancelalahoradeservicioynosegeneraningúntipodevínculolaboralconellos.Es

porestoqueCADIDASPORTSAS,conelpropósitodetratardegarantizareléxitode

esteproyecto,sepreocuparáporlacorrectacualificacióndeestosjóvenes,quienes

debenadquirirconocimientosteóricosyprácticos,ademásdeadquirirlaexperiencia

correspondiente,peroadicionalmentepretendeserunaempresaquemarquediferencia

enestetipodeserviciosespecialmenteenlaformadevinculacióndesustrabajadores

aquienesselesrealizaráuncontratolaboralatérminodefinido,conreconocimientode

todoslosfactoressalarialesyconlagarantíadeaccederalsistemadesaludypensión.

Conelaspectodiferencialenmaterialaboral,conelcualsevincularáaloscaddiesque

prestenserviciosalaEmpresa,sepretendegenerarcontinuidadenlostrabajadores,lo

cualpermitiráquelosprocesosdecapacitación impartidosporlaEmpresasean

recibidos adecuadamente yque porsupuesto generen factores de motivación al

identificarquesuvinculaciónhasidorealizadadeunamaneradiferente,enlacual

quieranquedarseennuestraempresaydepasotengansentidodepertenenciaque

logregarantizarlapuntualidadenlaprestacióndelosservicios,convirtiendoaCADIDA

SPORTSAS,enunreferenteenestetipodeservicios,posicionándoloenelmercado.

Porúltimoesimportantemencionarqueelnivelsocioeconómicohaciaelcualestá

enfocadoestetipodenegocio,sonlosestratos3,4,5y6puessongruposcapacitados

económicamentequepuedeninvertirpartedesusingresosenrecreaciónydeportesin

detrimentodelpresupuestodesusnecesidadesbásicas.Caberesaltareldinamismode

laciudaddeBogotá,enelsectoreconómicoelcrecimientodelPIB tieneungran

impactoademáslapercepciónpositivadelaciudad,principalmentedebidoauna

mejoraenlapercepcióndelaseguridad,lacalidaddevidaylagestiónurbanísticadela

ciudadymejoresoportunidadesqueestosrepresentanhacenqueseamplíenlas

oportunidadesfuturasdelmercado.EldiseñodelplandemarketingdeCADIDASPORT

S.A.S.,sinlugaradudas,permitiráidentificarfortalezasydebilidadesdelaEmpresaya
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partirdeallípoderestablecerundiagnosticorealyconcreto,elcualpermitaaumentar

lacantidaddeclientesyporconsiguienteunamayorfacturaciónquegeneraramayores

utilidadesasussocios.

5.MarcodeReferencia

5.1LasOrganizacionesysuEntorno

Esimportantemencionarque“lasorganizacionessonentidadesdondedosomás

personastrabajanencolaboraciónyenconjuntodentrodeunoslímitesidentificables

paraalcanzarunametauobjetivocomún”.(Hodge,2003).

Adicionalmente se ha querido tenerreferencia de otros autores,para quienes la

organización es “Son grupos de personas que cuentan con una estructura yse

esfuerzanparalograrmetasque,deotromodo,nopuedenalcanzarsolas,puedenser

pequeñas,medianas o grandes,su alcance puede serlocal,regional,nacionalo

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

Asímismosedestacaque“lasorganizacionessonentidadessociales, dirigidasa

metas,diseñadas con una estructura deliberada y con sistemas de actividad

coordinadosqueinteractúan con elambienteexterno paraellogro deobjetivos

determinados”(Daft,2004).

5.2HerramientasyEstrategiasdeMarketing

Enlaactualidadlasempresasuorganizacionesbuscanemplearinstrumentospara

aumentarsurentabilidadypermanecervigentesenelmercado,paraellodesdelarama
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delmarketingseempleandiferentesestrategiasdentrodelasqueseencuentranlos

planesdemarketingquesegúnKloterdice“eselprincipalinstrumentoparadirigiry

coordinarlosesfuerzosdemarketing”(Kotler&Kevin,2006).

Esunaherramientaquepermitelaaplicacióndelosdiferentesconceptosymétodos

quecomprendenelmercadeoocomercializaciónestratégicadeproductososervicios.

“Elobjetivogeneraldelplanconsisteenidentificarlasoportunidadesyalternativas

estratégicasdelmercadeo,conbaseenunadecuadoanálisissituacional”.(Stanton,

Etzel,&Walker,2007).

Enprimerainstanciasehacenecesarioprecisarque“Elmarketingeslagestiónde

relacionesrentablesconelcliente”(Kotler&G,2008),eslaorientaciónconlaquese

administraelmercadeoolacomercializacióndentrodeunaorganización.

Asímismobuscafidelizarclientesmedianteherramientasyestrategias;posicionaenla

mentedelconsumidorunproducto,marca,etc.“Buscandoserlaacciónprincipaly

llegaralusuariofinalpartesdelasnecesidadesdelclienteoconsumidor,paradiseñar,

organizar,ejecutar y controlar la función comercializadora o mercadeo de la

organización”.(KotlerP.,DireccióndeMarketing,2009).

Ahorabien,sehacenecesariomencionarquelosobjetivosdelplandeMarketing,

pretendendefinircomosevenderánlosservicios, cualesseránloscostesasociados.

También servirán para determinarlasnecesidadesde financiación,losplanesde

fabricaciónylosgastosgeneralesenqueseincurrirá.Laorganizacióndeesteplan

proporcionaunavisiónclaradelosobjetivosquequeremoslograryalcanzarlos,ala

vezqueinformadedondeestamosydondequeremosllegar.Seríacomounmapaala

horaderealizarunviaje,mostrandolaalternativaescogidaparaalcanzarnuestro

destino.

Elplandebecontenerunadescripción,bajoelpuntodevistacomercial.“Delosfuturos
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productososerviciosqueselanzaran,elprecioycondicionesdepagoqueseofertara,

elsistemadecomercializaciónqueseutilizaraylaformaquesedaráaconoceralos

potencialescompradores”.(Stanton,Etzel,&Walker,2007).

DeotrapartesedebedestacarqueparaquedichoplandeMarketingrequieredeuna

estrategia,representadapor:

 Producto:Hayquedefinirclarayconcretamenteelbienelproductooservicio

quevamosaproducirovender.Porloquehayquetenerencuentaaspectos

característicoscomo:lacalidad,marca,envase,estilo,diseño ytambién el

serviciopostventa,elmantenimiento,garantía,entrega,etc.

 Precio:Lafijacióndeestavariableesunadecisiónfundamental,puestoqueel

preciodeunproductodebeseruncorrectoparapenetrarenelmercadoydarlos

beneficiosesperados.Paracalcularelprecioquelevasaponeratuproducto

debetenerencuentadiferentesaspectoscomoloscostesquevasatenercomo

para no venderpordebajo deellosyencontrartecon pérdidasen vezde

ganancias.En definitiva hayque buscarun precio que ademásde aportar

beneficiosseaaceptadoporelmercado.Sinoteaclarasconestaherramienta

puedescalcularaproximadamente lo que deberíascobrarporuna hora de

trabajo.

 Distribución:Tienequedecidircómoquierequesevendaelproductoycómo

hacerlollegar.“Paraellodebesindicarsivashacerguíamayorista,minorista,

ventadirectasalosconsumidorescombinacióndelasanterioresyunaveztoma

esadecisión,buscaralosdistribuidoresquenosofrezcanlamejorrelacióny

calidad/precio”.(Gomez,2008).

 Promoción: Con la comunicación se consigue informar sobre nuestra

característicaycualidades,persuadirsobreelusodenuestroproductooservicio
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yrecordarelconsumidorqueseguimosexistiendo,cuandonuestraofertaya

está en elmercado.Todo esto se puede hacera través de vendedores,

publicidad,conpatrocinioendistintasactividades,queatravésdepromociones,

regalosydescuentos,etc.

Elplandemarketingrequiereuntrabajometódicoyorganizadoparairavanzandopoco

apocoensuredacción.Esconvenientequeseaampliamentediscutido.Contodoslos

departamentosimplicadosduramentelafasedesuelaboraciónconelfindequenadie,

dentrodelaempresa,sesientaexcluidodelproyectoempresarial.Deestaforma,“todo

elequipohumanosesentirávinculadoalosobjetivosfijadosporelplandandocomo

resultadounamayoreficaciaalahoradesupuestaenmarcha”.(McCarty&Perreault,

2008).

Encuantoalnúmerodeetapasdela“realizacióndelplandemarketingnoexiste

unanimidadentrelosdiferentesautores,peroencuadroadjuntoseincluyelamás

importante”.(Taleya,2008).

5.3CajasdeCompensacióncomoSectorEmpresarialdeEnfoque:

Sepretendefortalecerempresarialmenteaestarazónsocial,atravésdelaprestación

deserviciosdecaddiesdetenis,esencialmenteenlascajasdecompensaciónfamiliar,

quetienenjurisdicciónenlaciudaddeBogotá.

Lascajasdecompensaciónfamiliar,sonentidades  decarácterprivado,sin ánimode

lucro,deredistribucióneconómicaynaturalezasolidaria.(RankiaColombia,2017).

Estasfueroncreadasparamejorarlacalidaddevidadelasfamiliasdelostrabajadores

colombianos,pormediodelagestiónyentregadesubsidiosyserviciosdeunapartede

losaportesdeseguridadsocialquerealizanlosempleadores.

Estasesencialmenteofrecendentrodesuportafoliodeservicioslosiguiente:
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 Educación:Unodelosprincipalesobjetivosdelosprogramasdeeducaciónesel

desarrollointegraldelserhumano,paraserycrecer.

 Recreación:Larecreaciónyelturismosocialrepresentanserviciosquehan

caracterizadoeidentificadoampliamentealascajasdecompensaciónfamiliar

entretodosloscolombianos.

 OtrasLíneasdeServicio:viviendaFOVIS,capacitación,bibliotecas, créditosde

fomento,salud,mercado,turismo social,fondo desolidaridad,microcrédito,

atención integrala la niñez,jornada escolarcomplementaria,adulto mayor

–discapacidad.

DeacuerdoladispuestoporlaSuperintendenciadeSubsidioFamiliar,queeslaentidad

queregula,vigilaycontrolaelfuncionamientodelacajasdecompensaciónfamiliar,en

la ciudad de Bogotá,operan las siguientes:Cafam,Colsubsidio,Compensary

Comfacundi.(Supersubsidio,2017)

 Cafam:La Caja de Compensación FamiliarCAFAM,fue creada en 1.955,

actualmentepretendegenerarbienestarasusafiliadosyusuarios.Sedestaca

quelasdiferentesactividadesquedesarrollaCafam,tienencomopropósito

fundamentalayudaraloscompatriotasasuperarlapobrezaymejorarsus

condicionesdevida.“Porlotanto,todose enmarcadentrodeunaculturadel

humanismoylasolidaridadyesporestemotivoquesepromulganestosvalores

corporativosquedebenserpracticadosenlavidacotidianayporlotantodeben

serdivulgados,asumidos yrespetados portodos los colaboradores de la

Corporación”(Cafam,2017).

CuentaenlaciudaddeBogotácondosclubesrecreativosqueson:ClubCampestre
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Cafam yClubMadelena:

 Colsubsidio:Secreóen1957,esunaorganizaciónprivadasinánimodelucro,

“quepertenecealsistemadeprotecciónyseguridadsocial,suevoluciónha

estado marcada tanto porelreconocimiento de las personas como seres

integralesconnecesidadesdinámicas,múltipleseinterdependientes,comopor

lastransformacionesquehatenidoelEstadocolombianoeneldesarrollodesu

funciónsocial”(Colsubsidio,2017).

LosclubesquetieneenlaciudaddeBogotáson:ClublaColina,ClubBellavista,Clubde

la195.

 Compensar:Estacajadecompensaciónfamiliar“Nacióel15denoviembrede

1978comoiniciativadelaFundaciónCírculodeObreros.EstaFundaciónhabía

sido creada en 1911 porun sacerdote jesuita con elobjetivo de que los

trabajadoresahorraran.HoyesaentidadeslaFundaciónSocial.Puesbien,en

1978nacelaCajadeCompensaciónFamiliarconunpréstamodelaCajaSocial

deAhorros,unaplantade16empleadosyoficinastomadasenarriendoenla

calle59concarrera11”(Compensar,2017).Compensareshoyunadelasmás

completascajasdecompensaciónanivelBogotáyCundinamarca.Laeficiencia

enCompensaresunhecho.Suscolaboradoresatiendenasusafiliadoscon

místicayrespeto.

Cuentacon4clubesenlaCiudaddeBogotáqueson:Clubsede220,Clubsedesuba,

ClubsedeCajica,sedeCUR

 Comfacundi:LaCajadeCompensaciónFamiliardeCundinamarca,“nacióen

1974comounainiciativadelaempresaFerrocarrilesNacionalesdeColombia

con elnombre COMTRAFERROS con elobjetivo de dar cobertura a los

trabajadoresenelámbitodelSubsidioFamiliar,lograndoensusnegociaciones
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conelestadoobtenerelpagodeunsubsidioporcadahijoporprimeravezen

Colombia.Alliquidarse en elaño de 1992 Ferrocarriles Nacionales de

Colombia, COMTRAFERROS siguiólaborandocomounentejurídicodistintopara

continuarvigenteytrabajandoenelRégimendelSubsidioFamiliar”(Comfacundi,

2017).

5.4ContextodelosCaddies

PoseelazonadeportivadelaCalle53, espaciosenloquesusafiliadospueden

accederalosserviciosdelazonarecreativapararealizarprácticaslibresennatación,

gimnasio,saunayturco,contarifasespecialesyhorariosflexiblespensandoenel

bienestarylasaludfísicadenuestrosafiliados.Comosepuedeevidenciarnocuenta

conespaciospropiosparalaprácticadeltenisdecampo,sinembargoenlosparques

elTunalySauzalito,disponede6camposdetenisdondeofrecesusservicios.

Enlaactualidadeljuegodetenis,requierelapresenciadeuncaddie,elcualesuna

persona,generalmente joven,entre 18 y25 años,con conocimiento deldeporte,

responsables,consentidodepertenencia,puntualesparapodergarantizarlaprestación

delservicio,conunaadecuadauniformidad,conidoneidaddemostradaatravésdela

experiencia,debidamentecapacitado,conunabuenacondiciónfísica.

Es quien se encarga de prepararlas canchas de acuerdo con las instrucciones

impartidasporelCaddieMaster,antesdelainiciacióndecadaunodelosturnos,así

mismoprestaelservicioderecoge-bolasdurantelarealizacióndelosdiferentesturnos

depráctica,claseopartidosdetenis.Adicionalmenteprestasuconcursocomojueces

desillaojuecesdelínea,deacuerdoconlosrequerimientosdelcomitédetenis,del

directordelárea,delCaddieMasterodelossocios.

Deigualmanera,sedestacaquedebe“Atenderlasinstruccionesqueparaelbuen
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ejerciciodesusfuncionesleseñaleelCaddieMasteroeldirectordetenis.Velarporla

conservacióndelascanchasydetodosloselementosquepertenezcanacadaunade

ellasycuidarloselementosqueseleentreguenparaelmantenimientoylapreparación

deloscampo”.(ClubHatoGrande,2017).

Asimismo,seresaltaqueelCaddieMasteresunapersonaconconocimientodel

deportedeltenis,queconocesureglamentación,yquedeberesponder porel

desempeñodeloscaddiesydelpersonalencargadodelmantenimientodelascanchas.

Además,debecoordinarelusodelascanchasparaeltrabajoylasactividadesdelos

profesores,delosmonitores,delosboleadores,caddiesyárbitros.Deigualmanera,

debeejercerelcontrolsobrelaasignacióndelosturnosconvisitasdeinspecciónalas

canchas.

Adicionalmenteelcaddiemasterdebe“Programarelpersonaldeárbitros,recoge-bolas,

monitoresyboleadoressegúnlosrequerimientoseinstruirycapacitaralpersonalasu

cargo,respectodelosprocedimientostécnicosquedebencumplir,paraquerealicen

eficientementesuslabores”(ClubHatoGrande,2017).

Asímismoexisteelcaddie-boleador,quien cumpledosfunciones,unaladelcaddie

generalqueseenmarcaenpoderrecogerlaspelotasdeljuego,peroadicionalmente

debesaberjugarestedeporte,demostrandounbuenniveltécnicoquepermitaservirde

oponentealusuario,paradesarrollarunjuegonormal.

Porúltimo,sehaceprioritarioresaltarqueelpresentediseñodePlandeMarketing,

pretendeelfortalecimientoempresarialdeunarazónsocial,todavezqueexisteunsolo

clienteysequiereampliarlaparticipaciónenelmercado,paraellonosolamentedebe

identificar sus debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades, sino que

adicionalmentesedebepropendeporaumentaracantidaddeclientes,segúnKotler

“cadavezesmásdifícilsatisfaceralosconsumidores,quienescadavezsonmás

suspicaces,sepreocupanmásporelprecio,noperdonanfácilmenteytienenmuchos
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competidoresconofertassimilares”(Kotler&Kevin,DireccióndeMarketing,2006),en

talsentidosedebenatraernuevosclientes,loscualespermitanaumentarlafacturacion

yentalsentidoaumentarlarentabilidad, atravesdelafidelizaciondelosclientes,la

cualselograatravesde“dosformas,unaesconstruirbarrerasdecambioelevadas.

Cuandoparacambiaraotroproveedorlosclientestienenqueincurrirenaltoscostos

decapital,debusquedaodeperdidadedescuentosporfidelidad,sinembargolamejor

opcioneslograrlasatisfacciondelcliente”(Kotler&Kevin,DireccióndeMarketing,

2006)

6.Diagnóstico

Este capítulo tiene como objetivo describir la metodología empleada para la

recopilaciónyanálisisdelainformaciónutilizadaenestéestudio.Enelqueseexponen

elenfoquedeinvestigación,eltipodeinvestigación,lastécnicaseinstrumentosque

sirvieronparalarecoleccióndedatos,laseleccióndelapoblación,loscriteriosde

confiabilidadyvalidezylasestrategiasconlascualesseprocedióaobteneryprocesar

lainformacióndeestetrabajodeinvestigación,parafinalmenteexponerlapropuesta

másviableparalaOrganizaciónEmpresarial.

Parainiciardescribiendoestosmétodos,sedebedestacarqueentodainvestigación,

esimportanteelordendelprocedimientoquesedebellevaracaboencadaunodesus

apartados,peroprincipalmenteeneste,dondeelinvestigadorvaseleccionandoel

procesometodológico,respectoalascualidadesquetienedichotrabajoynosedebe

saltarpasosduranteeltranscurso.
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Losresultadosqueseobtengandelanálisisqueserealizaráalaempresaseránelpilar

delageneracióndenuevasestrategiasquepermitanmejorarlagestióndelamismay

aumentarsurentabilidad,esasícomodichosresultadosseconvertiránenelpropósito

esencialparalaelaboraciónodiseñodelplandemarketingaplantear.Conellosse

logrademostrareidentificarlaexistenciadedebilidadesquedebenserconsideradas

paraelfortalecimientoempresarialdelarazónsocialobjetodeestudio.

6.1DescripciónMetodologíaEmpleadaparaRealizarelDiagnóstico

Lametodologí abasedeestetrabajoeslarecolecció ndeinformació napartirde

laaplicacióndelmodelodeEstrategiaCompetitiva-VentajasCompetitivasMichael

Porteratravésdeldesarrollodetablerosdemandoqueintegrenlasestrategiasde

PorteryapartirdeestosdefinirlasestrategiasdeMarketing.Paraestoseaplicará n

tres cuadros de mando los cuales realizarán un diagnóstico de las amenazas,

oportunidades,debilidadesyfortalezasyunterceroquehagalaintegracióndelamatriz

FODA,estostablerosayudaránarealizareldiagnó sticodeentornoyevaluació nde

amenazasyoportunidadeslosasícomo tambien aná lizaryevaluació n delas

fortalezasydebilidadesdelaempresaysuscompetidores.

Lo anterioresencialmente lo que nos va a permitires elaborarun diagnóstico

empresarial,atravésde laidentificacióndelEntornoylaevaluacióndeamenazasy

oportunidades,elanálisisylaevaluacióndelasfortalezasydebilidadesdelaempresay

suscompetidoresyporsupuestolamodelizacióndelAnálisisFODAatravésdelos

tablerosdemando.

Paraellosehaceimportanteconsiderarlasfuerzasdeoposición,establecidaspor

MichaelPorter:

Gráfica1:FuerzasdeOposición.
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Fuente:PorterM.

FrentealasAmenazasdeNuevosIngresosoPotenciales,sedebenconsiderar:

- Lasbarrerasparaelingresoysuscaracterísticas

- Lareacciónesperada

- LaestructuradepreciosbajacomoundisuasivoalIngreso

- Lasposibleslimitacionesalaseconomíasdeescalaycurvadeexperiencia

Porellosedebetenerencuenta,dentrodelmodelodelascincofuerzas,lasbarrerasde

entradaysalida

Gráfica2:ModeloBarrerasdeSalidayEntrada
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Fuente:Olsztyn,M.

Dentro de la rivalidad

competitiva, se deben

analizar y contemplar

según Porter los

“Factores

estructurales

interactuantes”,entrelosqueseencuentranlacantidaddecompetidoresequilibrados,

elcrecimientodelsectorylosInteresesestratégicos.

Posteriormentesedebeidentificarycontemplarlaspresióndelosproductossustitutos,

loscualessegúnMichaelPorterson“aquellosproductosquepuedandesempeñarla

mismafuncióndelproductoenelsector,ycuyoimpactopuederesumirsecomola

elasticidadtotaldelademandaenelsector”.

Dentrodelosproductossustitutos,aquellosquemerecenmáximaatenciónindica

Porterqueseencuentran:

“Aquellosqueestánsujetosatendenciasquemejoransudesempeñoypreciocontrael

productodelsectoryLosproducidosporsectoresqueobtienenelevadosrendimientos

(precioydesempeño).”.

RENTABILIDADES
BAJAS
Riesgo
Estable

RENTABILIDADESBAJAS
RiesgoFuerte

RENTABILIDADES
ALTAS
Riesgo
Estable

RENTABILIDADESALTAS
RiesgoFuerte

A
lt

a
s
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Otrofactoraconsiderareselpoderdenegociacióndeloscompradores,endondese

debecontemplar:

- Losfactoresqueaumentanelpoderdeloscompradores:Talescomolacompra

degrandesvolúmenesconrelaciónalasventasdelproveedor,enfrentamiento

decostosbajosporcambiosdeproveedor,devengodebajasutilidades,los

compradoresplaneanredamenazadeintegraciónhaciaatrás,elproductodel

sectorno es importante para la calidad de los productos o servicios del

comprador

- Alteracióndelpoderdecompra:Seencuentrantodoslosfactoresanteriores

cambianconeltiempoocomoresultadodelasdecisionesestratégicasdeuna

empresa.

- LosFactoresqueaumentanelpoderdelosproveedores:Talescomoqueesté

dominadoporpocasempresasymásconcentradoqueelsectoralquevende,

quenoesténobligadosacompetirconotrosproductossustitutosparalaventa

ensusector,quelaempresanoesunclienteimportantedelgrupoproveedor,

quelosproveedoresvendanunproductoqueseauninsumoimportanteparael

negociodelcomprador,quelosproductosdelproveedorestándiferenciadoso

requieren costos porcambio de proveedor,que elgrupo delproveedor

representeunaamenazarealdeintegraciónhaciadelante

Asímismosedebeconsiderarelpoderdenegociacióndelosgruposdepresión,tales

comoindicaPorterqueserían:“Políticafiscal,subsidios,medioambiente,defensadel

consumidor,lobby,sindicatosyAcuerdosdeLibrecomercio”.

Elresultadodeestostablerosdemandoseconstituyeeneldiagnósticoempresarialde
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laempresaCADIDAS.A.S.

Lostablerosdemandoagruparanlosresultadosdelasiguientemanera:

- FortalezasyDebilidades:

Tabla1:FortalezasyDebilidades

CentrodeActividad Ítems

Infraestructura Lugar Físico, Instalaciones, Herramientas,

Organización

ModeloMental ActitudhaciaelCliente,ActitudhaciaelServicio,

ActituddeEscucha,GestióndeMercadeo,Negocio

RecursosHumanos Selección, Carrera, Selección, Productividad,

Manuales, Estructura, Clima, Radio Pasillo,

Afiliación, Aceptación, Liderazgo, Creatividad,

Acción,Visión

Desarrollo

Tecnológico

Soporte IT, Centralita, Intranet, Equipos, SITI,

Actualización,Capacitación,KnowHow.

Abastecimiento Desempeño,Impacto,Tiempoderespuesta,Poder

deNegociación.

LogísticadelInput RelacióndePagos,PosibilidadesdeMejora,Control

Inventarios, Relevo Información, Fuentes,

Presupuestos, Revisiones, Comparaciones,

Relaciones

Operaciones Control de Inventarios, Control de Calidad,

Servicios/ Procedimientos, Información del

Mercado

LogísticadelOutput Acceso,Cobranzas,Producto,Precio,Canales,

Comunicación

MarketingyVentas Mercados, Metas, Planes, Resultados,

Segmentación,Ventas,PostVentas

Service Requerimientos, Interacción, Procedimientos,
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Retroalimentación

Fuente:Olsztyn,M.

- OportunidadesyAmenazas

Tabla2:OportunidadesyAmenazas

CentrodeActividad Ítems

Proveedores Grado de Independencia,Grado de Libertad,

IntegraciónAdelante

Compradores GradodeExposición,OfertaPercibida,Integración

Atrás

Rivalidad

Competitiva

Intensidad Competitiva, Ranking, Estrategias

Competitivas,Participación Competitiva,Ventaja

Competitiva,BarrerasdeSalida.

Sustitutos Satisfacción,Impacto,Influencia

Potenciales EconomíadeEscala,DiferenciacióndelProducto

– lealtaddelClientealaMarca,Requisitosde

Capital, Costos cambiantes - Cambio de

Proveedor,AccesoalosCanalesdeDistribución,

PolíticaGubernamental.

GruposdePresión MTSS,Sindicato,DefensorConsumidor,Política

Fiscal,MedioAmbiente,Subsidio,Lobby.

Fuente:Olsztyn,M.

Lacorrectayadecuadaaplicacióndeltablerodecomandoestratégicopermiteconocer

suposiciónrelativafrentealasestrategiasdesuscompetidores,Anticiparsealos

movimientosdesusadversarioseInnovarycambiarlesconstantementelasreglasde

juegoasuscompetidores.Paralograrunacorrectaaplicacióndelasestrategiasse

debeconocerconexactitudelniveldedesempeñoenelcualseencuentralaEmpresa.
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Grafica3:Perfildedesempeño

Fuente:Olsztyn,M.

Conlosresultadosobtenidos,sepodrántomardecisionesqueposibilitenlaadopción

deestrategiasparalaEmpresa,entrelasqueencontramos:
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Gráfica4:RecomendacionesaAplicar
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Fuente:Olsztyn,M.

 InstrumentosparalaRecoleccióndeInformación

Seutilizaránlossiguientesinstrumentos:

- MatrizdeFortalezasyDebilidades

- MatrizdeOportunidadesyAmenazas

- Informes

- Revisióndocumental

 EtapasdelTrabajoLasetapasdelpresentetrabajoson:

 DescripciónSituaciónActual

 AnálisisdelaSituación

 FijacióndeObjetivos

 EstrategiasdelMarketing

 Análisisyconclusionesdelosresultadosdeltrabajo

 TipodeInvestigación:Descriptiva-Explorativa

Lapresenteinvestigaciónsecaracterizaporlaformaenqueseobtienelainformación

delaorganización,porcómoseanalizayserealizaeldiseñodelPlandeMarketing,

paralocualserealizaunanálisisretrospectivo,realizando revisióndocumentaly

datosobtenidosporinformesqueharealizadolaempresa,lacualestásiendoobjeto

delPlandeMarketing.

Elenfoquedelapresenteinvestigaciónesmixto,todavezqueserequiereinformación

cuantitativa que facilita la medición de variables,de igualmanera se necesita

informacióndeenfoquecualitativoquenosfacilitelacomprensióneinterpretaciónde

lamisma.
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Se emplearon dos tipos de fuentes de información,las cuales fueron:primarias

refieriendosealentornointernodelaempresacomoloeseláreaadministrativay

técnicadelaEmpresayporúltimolainformaciónsecundariaconstiyuidaporlos

Usuariosyalgunosmiembrosexternos.

6.2PresentaciónresultadosdelDiagnóstico

Acontinuaciónnospermitimosentregarresultadosobtenidosenlaaplicacióndelas

matrices de Fortalezas-Debilidades yOportunidades -Amenazas,en la cualse

identifican claramente aspectos internos y externos que tienen que vercon el

funcionamientodelaEmpresaCADIDASPORTSAS,yqueseesperasepuedanmejorar

apartirdeldiseñodelPlandeMarketingsugeridoparaestaorganización.

6.2.1MatrizFortalezas–Debilidades

 Infraestructura–ModeloMental

Tabla3:EvaluaciónInfraestructura–ModeloMentalCADIDASPORTS.A.S.

ACTIVIDADESDE
SOPORTE ITEM PONDERACION ESCALA F&D

INFRAESTRUCTURA
 
 
 

LugarFísico 0,10 5 0,48

Instalaciones 0,08 4 0,30

Herramientas;PCs,
útiles,etc 0,13 7 0,93

Organización 0,10 5 0,48

ModeloMental
 
 

 
 

Actitudhaciael
cliente(sujeto) 0,10 5 0,48

Actitudhaciael
servicio 0,15 6,5 0,99

Actituddeescucha 0,13 7 0,93

GestióndeMercado 0,11 6 0,69

Negocio
(Cometidos) 0,10 5,5 0,58
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  ST 1   5,85

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

 Que a pesarde la existencia de un lugarfísico que sirve como sede

administrativadelaEmpresa,lasinstalacionesdelamismanosonlasmejoresy

serequierenecesariamentedeunaadecuaciónquecontribuyaalfortalecimiento

delaImagendelaempresa,garantizandounaSedeóptima,queesteacordea

lasexigenciasynecesidadesdelosclientes,proveedoresycolaboradores.

FrentealModeloMental,existeunabuenaactituddeescucha,unabuenaactitud

haciaelservicio.ArrojaunSubtotalde5,85.

 RecursosHumanosRRHH

Tabla4:EvaluaciónRecursosHumanosCadidaSportS.A.S.

ACTIVIDADESDE
SOPORTE ITEM PONDERACION ESCALA F&D

RRHH
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

Selección 0,07 6 0,44

Carrera 0,07 1 0,07

Capacitación 0,06 5 0,32

Productividad 0,06 3 0,17

Manuales 0,05 1 0,05

Estructura 0,09 7 0,62

Clima 0,08 8 0,66

RadioPasillo 0,02 3 0,06

Afiliación 0,01 1 0,01

Aceptación 0,00 8 0,01

Liderazgo 0,13 7 0,90

Creatividad 0,09 8 0,74

Acción 0,12 7,5 0,90

Visión 0,15 9 1,33

  ST 1   6,28

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

 Frentealosrecursoshumanosserequierefortalecerlapolíticadeselecciónde

personal,especialmenteenaspectostécnicosenlaeleccióndeloscaddies,la

empresa básicamente está remitiéndose a los antecedentes legales de la
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personaylaexperiencia,peronoestáconfrontandolaidoneidadtécnicatenida

porelposiblecolaborador,factoresencialparagarantizarlacalidaddelservicio.

Esteaspectoevaluado arrojaunSubtotalde6,28.

 DesarrolloTecnológico

Tabla5:EvaluaciónDesarrolloTecnológicoCADIDASPORTS.A.S.

ACTIVIDADESDE
SOPORTE ITEM PONDERACION ESCALA F&D

DESARROLLO
TECNOLOGICO

SoporteIT 0,15 5 0,74

Centralita 0,21 7 1,44

Intranet 0,03 1 0,03

Equipos 0,09 3 0,26

SITI 0,12 4 0,47

Actualización 0,15 5 0,74

Capacitación 0,09 3 0,26

KnowHow 0,18 6 1,06

  ST 1,00   5,00

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

Sedebefortalecerlatecnologíaexistenteenlaempresa,yaquesibienesciertoexisten

algunossistemasdeinformaciónenlaempresa,losmismossonbásicosyconel

ánimodeformalizarlacomunicaciónalinteriordelamisma,haciéndolamásoportuna

debegenerarseestrategiasparaimplementarintranet.Esteaspectoevaluado arroja

unSubtotalde5,00

 Abastecimiento

Tabla6:EvaluaciónAbastecimientoCadidaSportS.A.S.

ACTIVIDADESDE
SOPORTE ITEM PONDERACION ESCALA F&D

ABASTECIMIENTO
 

 
 

Desempeño 0,27 6 1,64

Impacto 0,27 6 1,64

Tiemporespuesta 0,23 5 1,14

PoderNegociación 0,23 5 1,14

  ST 1   5,55
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Fuente:SerranoM.yCorreaD.

Apesarqueseidentificaunaceptabledesempeñoeimpacto,desafortunadamenteel

poderdenegociaciónesmuyrelativo,debiéndoseajustaralastarifasestablecidasya

losrequerimientosrealizadosporelcomprador.Elaspectoevaluadoarrojauntotalde

5.55.

 LogísticadelInput:

Tabla7:EvaluaciónLogísticadelInputCadidaSportS.A.S.

ACTIVIDADES
PRIMARIAS ITEM PONDERACION ESCALA F&D

LOGISTICADEL
INPUT
 
 
 
 
 
 

 
 

Relacióndepagos 0,12 7 0,82

Posibilidadde
mejora 0,12 7 0,82

ControlInventarios 0,12 7 0,82

Relevoinformación 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:SerranoM.yCorreaD.

Conseguridadenlamedidaquepudiesemejorarlostiemposdepago,porpartedelos

clientes,la operatividad sería un poco mejor,ya que se deben cumplir con

compromisoscontractuales,tributarios,legalesyqueenocasionessedeberecurrira

préstamosdelaRepresentanteLegal,paragarantizarelcumplimientooportunodelas

mismas.LaevaluaciónrealizadaaesteÍtem arrojounresultadode6,68.

 Operaciones

Tabla8:EvaluaciónOperacionesCadidaSportS.A.S.
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ACTIVIDADES
PRIMARIAS ITEM PONDERACION ESCALA F&D

OPERACIONES
 

 
 

Controldeinventarios 0,25 6 1,50

Controldecalidad 0,25 6 1,50

Servicios/procedimientos 0,25 6 1,50

Informacióndelmercado 0,25 6 1,50

  ST 1   6

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

Consideramosqueelseguimientoycontrol,frentealosinventarioscorrespondientesa

losbienesdelaempresaalafechasoneficientes,sinembargoenlamedidaque

existieseunsoftwareoprogramaparaconocerentiemporeallaubicacióndecada

elemento,garantizaríaseguridadalaempresaquesusbienesestándebidamentebien

administrados.LaponderaciónaesteÍtem arrojounresultadode6,00.

 LogísticadelOutput

Tabla9:EvaluaciónLogísticadelOutputCadidaSportS.A.S.

ACTIVIDADES
PRIMARIAS ITEM PONDERACION ESCALA F&D

LOGISTICADEL
OUTPUT

Acceso 0,15 5 0,76

Cobranzas 0,21 7 1,48

Producto 0,15 5 0,76

Precio 0,24 8 1,94

Canales 0,12 4 0,48

Comunicación 0,12 4 0,48

  ST 1   5,91

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

Seidentificaunaclaridadenelaspectodelascobranzas,lograndofacturartodoslos

serviciosprestados,legalmentefacultadoparaello,atravésderesolucióndelaDIAN,

conunprecioadecuado,quepermitegenerarrentabilidadalaempresa,perocon

aspectospormejorarespecialmenteconreferenciaalacomunicaciónyloscanales.
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EsteÍtem arrojounsubtotalde5,91.

 MarketingyVentas

Tabla10:EvaluaciónMarketingyVentasCadidaSportS.A.S.

ACTIVIDADES
PRIMARIAS ITEM PONDERACION ESCALA F&D

MKTGYVTAS
 
 
 
 

 
 

Mercados 0,189189189 7 1,32

Metas 0,162162162 6 0,97

Planes 0,108108108 4 0,43

Resultados 0,108108108 4 0,43

Segmentación 0,135135135 5 0,67

Ventas 0,135135135 5 0,67

PostVentas 0,162162162 6 0,97

  ST 1   5,49

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

 Elservicio,aúnnohasidodebidamenteidentificado,alafechayluegodecerca

de dos años de operación,únicamente se posee un cliente,lo que hace

irrelevante a la empresa en elmercado,no existe un debido canalde

comercializaciónquepermitelaampliaciónenlaofertadeserviciosaunmayor

númerodeclientes.ElsubtotalobtenidoenlaevaluacióndeesteÍtem esde5,49.

 Service

Tabla11:EvaluaciónServiceCadidaSportS.A.S.

ACTIVIDADES
PRIMARIAS ITEM PONDERACION ESCALA F&D

SERVICE
 
 
 

Requerimientos 0,25 7 1,75

Interacción 0,25 7 1,75

Procedimientos 0,25 7 1,75

Retroalimentación 0,25 7 1,75

  ST 1   7,00

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

Conelúnicoclienteexistentealafecha,sehalogradoidentificarlosrequerimientos,
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interactuarconél,resolverquejasoreclamosdelmismo,buscandoalternativasde

solución,retroalimentandoypropendiendoporlasatisfaccióndelcliente.EsteÍtem

arrojounresultadode7,00enlaponderaciónrealizada.

 TotalesFortalezasyDebilidades

Tabla12:TotalEvaluaciónfortalezasydebilidadesCadidaSportS.A.S.

TOTALES        

FORTALEZAS&
DEBILIDADES       5,97

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

LuegodelaaplicacióndelaMatriz,seobtuvounresultadode5,97,locualsignificade

acuerdoalcuadrodecomandoestratégicoquelaempresaCADIDASPORTSAS,se

encuentraenunniveldedesempeñomedio,parasumejoramientodebeajustary

construiragresivamenteasícomomantenerselectivamente,paraellodebeaplicar

estrategiasasí:

 Ajustaryconstruiragresivamente:·   Elnegocio debedeserajustado para

mejorar su perfilde desempeño (reposicionar producto,buscar nuevos

segmentos,tomardecisionesdetransvección,mejorarproductividad,adecuar

culturainterna,etc.),asímismoSedebedetrabajarsobreloseslabonesde

debilidadcríticadelacadenadevalor,tomandoaccionesdecorrecciónpara

revertirlasdebilidadesyademássedebeConstruirsobrefuerzasyreforzarlas

áreasvulnerables

6.2.2.MatrizAmenazas-Oportunidades

 FuerzaProveedores

Tabla13:EvaluaciónFuerzadeProveedoresCadidaSportS.A.S.



37

FUERZA ITEM PONDERACION ESCALA A&O

PROVEEDORES

 
 

Gradode
dependencia 0,33 8 2,67

Gradodelibertad 0,38 9 3,38
Integración
Adelante 0,29 7 2,04

  ST 1   8,08

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

ExisteunaltoGradodelibertad, frentealadefinicióndelosproveedores,noson
esencialesenelmomentodetomardecisionesalrespecto,loquebeneficiaala
empresa.ElresultadoobtenidoalponderaresteÍtem esde8,08.

 Compradores

Tabla14:EvaluaciónCompradoresCadidaSportS.A.S.

FUERZA ITEM PONDERACION ESCALA A&O

COMPRADORES

 
 

Gradode
exposición 0,17 2 0,33

Ofertapercibida 0,42 5 2,08

IntegraciónAtrás 0,42 5 2,08

  ST 1   4,50

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

El100%delafacturación,dependedeunsolocliente,queeslaCajadeCompensación

FamiliarColsubsidio,quiennosdejaendesventajaenpodernegociarconellos,tanto

asíquehemostenidoqueacogernosasutablareferentedeprecios,lacantidaddedías

parapago(noventa),asícomolaspermanentesexigenciasenaspectostalescomo

cambiodecaddies.Laevaluacióndeesteitem,arrojaunponderadode4,50.

 RivalidadCompetitiva

Tabla15:EvaluaciónRivalidadCompetitivaCadidaSportS.A.S.

FUERZA ITEM PONDERACION ESCALA A&O
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RIVALIDAD
COMPETITIVA
 
 
 

 
 

Intensidad
Competitiva 0,14 5 0,71

Ranking 0,20 7 1,40

Estrategias
competitivas 0,14 5 0,71

Participación
competitiva 0,14 5 0,71
Ventaja
Competitiva 0,23 8 1,83

BarrerasdeSalida 0,14 5 0,71

  ST 1   6,09

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

 Seconsideralaexistenciadecercade10empresasenelsector,loquehaceque

estaseaunacompetenciarelativamentepequeña,sinembargoconsideramos

queenlaactualidadlaEmpresaseharankeadodeunabuenamanera,sin

embargonosehadadoaconocerenelmercado.Elsubtotalobtenidoenla

ponderacióndeesteÍtem esde6,09.

 Sustitutos

Tabla16:EvaluaciónSustitutosCadidaSportS.A.S.

FUERZA ITEM PONDERACION ESCALA A&O

SUSTITUTOS

 
 

Satisfacción 0,33 5 1,67

Impacto 0,33 5 1,67

Influencia 0,33 5 1,67

  ST 1   5,00

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

 No se identifican productos que puedan serconsiderados sustitutos.La

calificacióndeestesubtotalesde5,00.

 Potenciales

Tabla17:EvaluaciónPotencialesCadidaSportS.A.S.

FUERZA ITEM PONDERACION ESCALA A&O
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POTENCIALES

Economíasde
escala 0,04 3,4 0,13

Diferenciacióndel
producto-lealtad
delclienteala
marca 0,28 4,7 1,29

Requisitosde
capital 0,04 1,0 0,04

Costoscambiantes
-Cambiode
proveedor 0,16 4,0 0,63

Accesoalos
canalesde
distribución 0,20 5,0 0,98

Política
gubernamental 0,29 7,4 2,16

  ST 1   5,23

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

Noexisteunafunciónparticular,nihabilidaddistintiva,quepermitaserexcluyentepara

elrestodelsector.Laponderacióndelpresenteitem esde5,23.

 GruposdePresión

Tabla18:evaluaciónGruposdePresiónCadidaSportS.A.S.

FUERZA ITEM PONDERACION ESCALA A&O

GRUPOSDE
PRESION

MTSS 0,14 5 0,71

Sindicato 0,14 5 0,71
Defensa
consumidor 0,14 5 0,71

PolíticaFiscal 0,14 5 0,71

Medioambiente 0,14 5 0,71

Subsidio 0,14 5 0,71

Lobby 0,14 5 0,71

  ST 1   5,00

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

Noseidentificangruposdepresión.Laponderacióndeesteítem esde5,00.
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 TotalAmenazasyOportunidades

Tabla19:TotalevaluaciónAmenazasyoportunidadesCadidaSportS.A.S.

Amenazas&
Oportunidades       5,65

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

LuegodelaaplicacióndelaMatriz,seobtuvounresultadode5,65,locualsignificade

acuerdoalcuadrodecomandoestratégicoquelaEmpresaCADIDASPORTSAS,se

encuentraenunniveldedesempeñoMedio,parasumejoramientodebeajustary

construiragresivamenteasícomoMantenerselectivamente,paraellodebeaplicar

estrategiasasí:

 Ajustaryconstruiragresivamente:Elnegociodebedeserajustadoparamejorar

su perfilde desempeño (reposicionarproducto,buscarnuevos segmentos,

tomardecisionesdetransvección,mejorarproductividad,adecuarculturainterna,

etc.),asímismoSedebedetrabajarsobreloseslabonesde debilidadcríticade

lacadenadevalor,tomandoaccionesdecorrecciónpararevertirlasdebilidades

yademássedebeconstruirsobrefuerzasyreforzarlasáreasvulnerables

6.3Discusióndelosresultados

Acontinuaciónnospermitimospresentarlosresultadosidentificadosposterioresala

aplicacióndelosinstrumentosdeobtencióndelainformación.

 Frentealentornointernoencontramos:

 Que a pesarde la existencia de un lugarfísico que sirve como sede

administrativadelaempresa,lasinstalacionesdelamismanosonlasmejoresy

serequierenecesariamentedeunaadecuaciónquecontribuyaalfortalecimiento

delaimagendelaempresa,garantizandounaSedeóptima,queesteacordea
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lasexigenciasynecesidadesdelosclientes,proveedoresycolaboradores.

 SeresaltaquelaEmpresacuentaconunosequiposdecómputo,quepermitenla

sistematizacióndelainformaciónyatenciónoportunaarequerimientosdeesta

naturaleza.

 De la misma manera se destaca que existe una buena predisposición del

personal,frentealaatención,peroserequierequesemejorelaactitudhaciael

cliente,todavezqueseidentificalapasividadenlamisma,cuandoenocasiones

serequiereserpropositivo.

 Frentealaactitudseescucha,seidentificaqueexisteunregistrodelasquejas,

sugerencias,novedadesosolicitudesrealizadasporpartedelosclientes,ydel

mismomodoseaprecialaexistenciadeunmecanismoquepermiteevidenciar

lasatisfaccióndelcliente.

 Frentealagestióndelmercado,seidentificaquehayunnivelmínimo de

seguimientodeloscompetidores,asícomoserequieremejorarelnivelde

respuestafrentealoscambiosdemercado.

 Laempresadebeposicionarunfactordistintivo,quepermitadiferenciarsedelos

demáscompetidoresylepermitagenerarvaloragregadoalservicioprestado.

 Frentealosrecursoshumanosserequierefortalecerlapolíticadeselecciónde

personal,especialmenteenaspectostécnicosenlaeleccióndeloscaddies,la

empresa básicamente está remitiéndose a los antecedentes legales de la

personaylaexperiencia,peronoestáconfrontandolaidoneidadtécnicatenida

porelposiblecolaborador,factoresencialparagarantizarlacalidaddelservicio.

 Sedebepropenderporlaexistenciadeunreglamentodetrabajo,queseaclaroy



42

especifico en cada caso,ya que en la actualidad no se tiene,lo que por

momentosdificultalaclaraidentificaciónderolesyfuncionesadesarrollarpor

parte de cada colaborador, especialmente en los casos de nuevas

incorporaciones.

 Sedebefortalecerlatecnologíaexistenteenlaempresa,yaquesibienescierto

existen algunos sistemas de información en la empresa,los mismos son

básicosyconelánimodeformalizarlacomunicaciónalinteriordelamisma,

haciéndolamásoportunadebegenerarseestrategiasparaimplementarintranet.

 Conseguridadenlamedidaquepudiesemejorarlostiemposdepago,porparte

delosclientes,laoperatividadseríaunpocomejor,yaquesedebencumplircon

compromisoscontractuales,tributarios,legalesyqueenocasionessedebe

recurrirapréstamosdelaRepresentanteLegal,paragarantizarelcumplimiento

oportunodelasmismas.

 Se considera que el seguimiento y control, frente a los inventarios

correspondientesalosbienesdelaempresaalafechasoneficientes,sin

embargoenlamedidaqueexistieseunsoftwareoprogramaparaconoceren

tiemporeallaubicacióndecadaelemento,garantizaríaseguridadalaempresa

quesusbienesestándebidamentebienadministrados.

 Seevidenciaunaclaradebilidadencuantoalacalidaddelservicio,únicamente

estamossupeditadosalconceptodelcaddiemaster,sinembargonoexisteun

claroprocedimientoquepermiteevaluaryconcluirqueelservicioseprestacon

idoneidad,oportunidadygarantizandolacalidaddelmismo.

 Elservicio,aúnnohasidodebidamenteidentificado,alafechayluegodecerca

de dos años de operación,únicamente se posee un cliente,lo que hace

irrelevante a la empresa en elmercado,no existe un debido canalde
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comercializaciónquepermitelaampliaciónenlaofertadeserviciosaunmayor

númerodeclientes.

 A pesarque se ha identificado elmercado potencial,elmismo no se ha

aprovechado,ya queno seha dedicado tiempo para promocionarydara

conocerlaempresaatravésdealgunaestrategia,todavezquenoexisteunplan

demarketingdiseñado,definido,niimplementado.

 Sinlugaradudas,conelúnico clienteexistentealafecha,sehalogrado

identificarlosrequerimientos,interactuarconél,resolverquejasoreclamosdel

mismo,buscandoalternativasdesolución,retroalimentandoypropendiendopor

lasatisfaccióndelcliente.

 Frentealentornoexternoencontramos:

 Laprincipalymásseriaamenazaexistenteenelmomento,esqueúnicamente

secuentaconuncliente,lo quepodríaponerenriesgo elfuncionamiento,

permanenciayexistenciadelaempresa,yaqueenelmomentoqueesecliente

desapareciera,sencillamentelaoperación delaempresaserianula,lo que

generaríaposiblementeunaausenciaenelmercado.

 No existe una función particular,nihabilidad distintiva,que permita ser

excluyenteparaelrestodelsector.

 Seconsideralaexistenciadecercade10empresasenelsector,loquehaceque

estaseaunacompetenciarelativamentepequeña,sinembargoconsideramos

queenlaactualidadlaEmpresaseharankeadodeunabuenamanera,sin

embargonosehadadoaconocerenelmercado.

 Sinlugaradudas,consideramosqueaspectostalescomo introducciónde
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nuevosproductos,incrementosenserviciosalcliente,mejoradelasgarantíasy

diferenciación,permitiránganarposiciónenelmercado.

 Noseidentificanproductosquepuedanserconsideradossustitutos.

 Actualmenteel100%delafacturación,dependedeunsolocliente,queeslaCaja

deCompensaciónfamiliarColsubsidio,quiennosdejaendesventajaenpoder

negociarconellos,tantoasíquesehatenidoqueacogerseasutablareferente

deprecios,lacantidaddedíasparapago(noventa),asícomolaspermanentes

exigenciasenaspectostalescomocambiodecaddies.

 Losproveedores,identificadoscomolascaddies,tienenunmedianopoderde

negociación,yaqueapesarquehemospodidoseleccionarunbuennúmeroyde

buenaidoneidad,nuestraempresabrindagarantíaúnicaenelsector,elcualesel

factordiferencialconlasotrasempresas,queeslavinculaciónalsistemade

seguridadsocial,lasotrasempresasencillamentepaganhonorariosporhorade

servicio.

AnivelGeneralsedebeindicarqueelPerfildeDesempeño,establecidoenelComando

Estratégico,ubicaalaEmpresaCADIDASPORTS.A.S.,enunNivelMedio,todavezque

suponderacióndefortalezasydebilidades fuede5,97 yladeoportunidadesy

amenazas fue de 5.65,porlo cualse sugiere que se debe ajustary construir

agresivamente.

Considerandoloanterior,Elnegociodebedeserajustadoparamejorarsuperfilde

desempeño(reposicionarproducto,buscarnuevossegmentos,tomardecisionesde

transvección,mejorarproductividad,adecuarculturainterna,etc.),ademássedebede

trabajarsobreloseslabonesde debilidadcríticadelacadenadevalor,tomando

accionesdecorrecciónpararevertirlasdebilidadesyporúltimosedebeconstruirsobre

fuerzasyreforzarlasáreasvulnerables.
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Teniendoencuentaelresultadoobtenido,esindispensableeldiseñodeunPlande

Marketing,quegaranticeelfortalecimientoempresarialdeCADIDASPORTS.A.S,conel

objetivodeaumentarsurentabilidadyaumentarsucantidaddeclientesquesolicitanla

prestacióndelosserviciosqueofrecelamencionadaOrganización.
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7.PlandeMarketing

7.1ResumenEjecutivo

CadidaSportSAS,esunaEmpresacreadaenelMesdeFebrerodelaño2016,lacualse

dedicaalaprestacióndeServiciosdeCaddiesdeTenisyJuzgamientoDeportivo.

ActualmentecuentaconunúnicoclientequeeslaCajadeCompensaciónfamiliar

Colsubsidio,enlacualhalogradofacturarduranteelaño2016elvalordeCienMillones

dePesos($100.000.000)yduranteel2017,lasumadeCientoCincuentaMillonesde

Pesos($150.000.000).ElserviciodeCaddiesdeTenis,esmuysolicitadotodavezque

esrequeridoportodoslosusuariosqueaccedenalaprácticadeestedeporteyademás

deaquellaspersonasespecialmenteniños,niñas,adolescentesyjóvenesqueiniciansu

procesodeformaciónenestadisciplinadeportiva,entendiendoqueenlaCiudadde

Bogotá se encuentra un importante número de canchas de tenis,ubicadas

especialmenteenclubessocialesydeportivos,lademandaexistenteesampliayello

puedeentrarapermitirelfuncionamientodelaEmpresaendiferentesescenariosque

serequieran.

Paralograrloanteriornosolamentesedebepropenderporcaptarycapacitarajóvenes

en dichalabordecaddies,sino ademásquesedebeempezarapromocionarla

existenciadelaEmpresaylosserviciosquelamismaofrece,paraqueenprimerlugar

sean conocidos y posteriormente puedan serrequeridos pordiferentes clientes

potencialesqueensumomentolorequieran.

EstaEmpresacumpleenlaactualidadcontodoslosrequisitoslegalesparapoder

contratar,comosonCertificadodeCámaradeComercio,InscripciónantelaDIAN,

cumplimientoobligacionestributariasantelaDIAN,Resolucióndefacturaciónemitida

porlaDIAN.Asícomotambiénsehapreocupadoporestablecerdiferenciafrenteaotro

tipo de Empresas que prestan elmismo servicio,especialmente en la forma de

vinculacióndelosCaddies,loscualesseencuentranconsurespectivoContratode
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Trabajo,afiliaciónalRégimendeSeguridadSocialIntegral,locualdifieredeotras

empresaslascualesexclusivamentevinculanasuscolaboradoresatravésdelpagode

HonorariosporHoras,ellohapermitidogenerarunaspectodiferencialenelsector,en

elcualloscaddiesdeseannosolamentecapacitarseenlaEmpresa,sinoademásde

servinculadoslaboralmentealamisma,debidoalasventajasqueofrece.

Seesperaqueatravésdelageneracióndealgunasestrategiassepuedafortalecerel

funcionamientodelaEmpresa,permitiéndoleampliarsucantidaddeClientesyporsu

consiguientelarentabilidadparasuúnicasociaseamayor,entreellassetiene,la

estructuracióndeunDepartamentodeMercadeo,laCreacióndeunaPaginaWEByel

FortalecimientodelaImagen.

7.2AnálisisdelaSituación

CadidaSportSAS,seencuentracompletando susegundo año deoperaciónysu

serviciodeCaddiesdetenis,hansidobienrecibidos,actualmenteseoperaenlaCaja

deCompensaciónFamiliarColsubsidio,lacualesmuyexigenteensusrequerimientos,

entreotrossolicitaquedichoscaddiesseencuentrenafiliadosalRégimendeSeguridad

SocialIntegral(Salud,Pensión,ARL,CajadeCompensaciónFamiliar),asícomoque

existaunaexcelenteuniformidad,puntualidadenelhorario,idoneidad,capacitación

permanenteycontodosellossehavenidocumpliendoacabalidadatalpuntoquese

mantengaunabuenacalificaciónenlaevaluacióndelservicio.

SinembargosedeseaampliarlaOfertadeServicios,especialmenteendaraconocerel

Portafoliodelaempresaaunamayorcantidaddeclientespotenciales,conelpropósito

esencialdeaumentarlosmismos,situaciónenlacualelPlandeMarketingdesempeña

unafuncióntrascendentalenelcumplimientodelmismo.

7.2.1AnálisisdelMercado
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CadidaSportSAS,halogradocaptarycapacitarenlafuncióndeCaddiesdeTenis,un

númeroimportantedeJóvenesentrelos18y25años,conelpropósitodeprestareste

servicioconlaidoneidadcorrespondiente,garantizandocumplimientoycalidadenel

mismo.Conocedemaneraconcretalosaspectosmásrelevantessolicitadosporlos

clientesdeestemercado,comosonedad,condiciónfísica,uniformidad,puntualidady

buena presentación personal,elementos que son desarrollados adecuadamente

duranteelprocesodecapacitación.

AdicionalmentelaEmpresa halogradoidentificarqueelhechodetenervinculadoal

sistemadeSeguridadSocialIntegral,alequipodecolaboradores,legeneraconfianzay

garantíasalpotencialcliente,todavezquelelimitacualquierresponsabilidadafuturo

sobrealgunasituaciónenparticularquepudiesellegaraocurrirenlaprestacióndel

servicioyqueafectaselasaludointegridaddelosCaddiesdeTenis.

 MercadosMeta

 CajasdeCompensaciónFamiliar

 ClubesSocialesyDeportivos

 CaracterísticasDemográficas

ElperfildelClientetipodeCadidaSportSAS,debeincluirlossiguientesfactoresde

índolegeográfico,demográficoyconductual.

 FactoresGeográficos:

CadidaSportSAS,consideraqueelCampodeAccióneslaCiudaddeBogotá,lo

anteriorteniendoencuentaqueserequiereprocesosdecaptaciónycapacitación

deloscaddiesdeTenis,asícomolaexistenciadeClubesDeportivosySocialesy

CajasdeCompensaciónFamiliarconoperaciónenlaCiudad,permitentenerun

buennúmerodeclientespotenciales.
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Lacantidadmetaesde3CajasdeCompensaciónFamiliary5ClubesDeportivosy

Sociales.

 FactoresDemográficos

LosusuariosestándistribuidoscasiequitativamenteentreHombresyMujeres.Los

cualesseencuentranenunaedadentrelos7a60años,distribuidosenniveles

formativo,competitivoyrecreativo.Losusuariosquesolicitanelservicioconfines

deprácticalibreorecreativaporlogeneralsonlosdemayorrangodeedad.Así

mismoseconcentraunabuenacantidaddesolicituddeserviciosporpartedeniños,

niñasyadolescentesintegrantesdelasEscuelasdeFormacióndetenisdelasCajas

deCompensación,ysepresentaunmínimoporcentajedesolicituddeservicioscon

fines competitivos a excepción de la organización de campeonatos de esta

disciplina,dondeserequierelapresenciadelcaddie.

 FactoresConductuales

Losusuariosencuentransatisfacción,tranquilidadyseguridadcuandocuentanconla

prestacióndelServiciodeCaddiedeTenis,todavezqueoptimizantiempoyesfuerzoya

quenosolamentenodebenpreocuparseporirarecogerlasbolasdejuego,nideestar

pendientessiestándisponiblesonolasmismas,nidesaliracorrerportraeralgunade

ellas,sino además logran identificarque quienes están apoyando esta laborse

encuentran debidamentecapacitadosparaello,poseen laidoneidad respectiva,la

disposición,lacondiciónfísica,seencuentrandebidamentepresentadosyuniformados

ysonpuntualesenlaprestacióndelservicio.

Adicionalmenteselograidentificarqueenunaltoporcentajelosusuariosprefieren

cancelarelvalorcorrespondientealserviciodecaddiedetenis,quedesarrollaruna

práctica,entrenamientoojuegodeTenissinlapresenciadelosmismos.
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 NecesidadesdelMercado

CadidaSportSASofrecealasCajasdeCompensaciónFamiliaryClubesSocialesy

Deportivosqueintegranalacomunidadpracticantedeldeportedeltenis,laprestación

delserviciodecaddies,quienesseencuentrandebidamentecapacitadosparatalfiny

poseenlaidoneidadnecesariaparadesarrollarconcalidadtalfunción.Entalsentidola

Empresapretendesatisfaceresencialmentelassiguientesnecesidades:

 Servicio de Calidad:Las Cajas de Compensación Familiarylos Clubes

SocialesyDeportivos,alberganusuariosquedeseanaccederalosservicios

deprácticadeportivadeTenis,conprestacióndeserviciodecaddies,enel

cualnosolamenteelInstructortengalacapacidadprofesionaladecuada,

sinoademásqueloscaddiesconozcanlalaborquedebendesarrollar.

 Atenciónalcliente:Paragarantizarqueelnegocioplanteadoseasostenibley

duraderoeneltiempo,sedebelogrargenerarunabasedeclientesleales,

paralocualesnecesarioofrecerunservicioejemplaralosclientes,enelcual

ademásdeconocimientodelalabor,secaractericeporlapuntualidad,ypor

labuenapresentaciónpersonal.SedebepropenderentodoMomentoporlos

intereseseimagendelacajadeCompensaciónfamiliary/oClubSocialy

deportivo,todavezqueatravésdeellos,losusuarioscontinuaransolicitando

losserviciosysepodrámantenerlaempresavigenteenelmercado.En

síntesissedebelograrsatisfacciónenelClienteyenelUsuario.

 LiberacióndeResponsabilidades:ElMercadodelosCaddiesdetenis,se

caracterizaporlogeneralenlaformadevinculacióndelosmismosala

empresaprestadoradelServicio,enunamplioporcentajeselecancelaal

caddielahoradeservicio,sinningúnotrotipodeemolumento,locualdejaen

elvacíoenalgunasocasionesciertasresponsabilidadesdecaráctercivilque

pudiesenllegarseagenerarantealgúnsucesoqueafectelaintegridado
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saluddelcaddie.CadidaSportSAS,haqueridoserpioneraenestesentidoy

havinculadoasuscolaboradoresalSistemadeseguridadIntegralenSalud

en donde se incluyen aportes a Salud,pensión,ARL,y Cajas de

Compensación,queantealguna eventualidad sean estaslasquedeban

asumirlasconsecuenciasqueseoriginenenalgúncolaboradorquesufra

algúnaccidenteoincidenteenlaprestacióndelservicio.

 Tendencias

CadidaSportSAS,sediferenciaráporofrecerelServiciodeCaddiesdeTenis,con

Jóvenesentre18y25años,vinculándolosatravésdeContratoLaboral,consudebida

afiliación alSistema de Seguridad SocialIntegral,con una debida uniformidad,

presentaciónpersonalygarantizandolapuntualidad.EnelpasadolaTendenciaenla

prestación de dicho servicio porparte de otras empresas,ha sido vinculara

adolescentesyjóvenes,incluidosmenoresdeedadsineldebidopermisodesuspadres

paralaborar,aquienesselescancelaexclusivamenteeltiempodeservicioprestado,

evidenciandounaltogradodeinformalidad.

LoanteriorhapermitidoaCadidaSportSAS,generardemasiadaconfianzaenelúnico

clientequealafechaposee,elcualeslaCajadeCompensaciónFamiliarColsubsidio,

yaqueatravésdelasaccionesquelaEmpresahageneradoysucorrespondiente

sistemadevinculaciónlaboral,generaunvínculoformalconelcolaboradoryloexime

decualquierresponsabilidadhaciaelfuturo.

Adicionalmenteaesosaspectos,sehacapacitadodebidamenteelgrupodecaddies,

generando un adecuado ambiente con losusuariosque solicitan elservicio yla

seguridadquequienescumplentallabornosolamentetienenelconocimientoyla

experienciarequeridaeníndolesteóricosyprácticos,sinoquesecuentaconuna

permanenteevaluacióndelacondiciónfísicadeloscaddies.
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LaprestacióndelServiciodeCaddiesdeTenis,cadavezcrececonmayorfrecuencia,y

unaltoporcentajedelosusuariossolicitantalservicio,razónporlacualtantolasCajas

deCompensaciónFamiliarcomolosClubesSocialesyDeportivossehanpreocupado

porpoderbrindardichoservicioaltosíndicesdecalidad.

OtratendenciaqueselograidentificaresqueelServiciodeCaddiesdetenisno

solamenteessolicitadoporlosdeportistasdebuenniveltécnico,sinoademásporlos

niños,niñasyadolescentesintegrantesdeEscuelasdeportivas,asícomo porlas

demás personas que hacen una práctica recreativa, lo cual incrementa

considerablemente la demanda delservicio y porconsiguiente se debe tenera

disposiciónunamayorcantidaddecaddiesdetenis,loquehacequenosencontremos

anteunmercadoglobal,todavezquenosesegmentaporsituacionesdeedadogénero.

Delamismamaneraseidentificaqueensugranmayoría,losinstructoresdeesta

disciplinadeportiva,prefierendesarrollarsuclaseconlapresenciadeuncaddie,elcual

leestéentregandopermanentementelasbolasnecesariasparadesarrollarlaactividad,

optimizandotiempo,esfuerzosyesencialmentegarantizandoconcentraciónenlos

practicantesyaquenodebenpreocuparseporirarecogerlasbolasdetenis.

Entalsentido,seidentificaconclaridadquelastendenciasdelmercadomuestranun

crecimientocontinuadodelserviciodeCaddiedeTenisenlasdiferentesdirecciones.

 CrecimientodelMercado

ConelaumentoenlacantidaddeusuariosquesolicitanelServiciodecaddiesdeTenis,

sinlugaradudaselmercadohaexperimentadouncrecimientoconstante,mientras

soloun20%delosusuariosdeTenisdelaCajadeCompensaciónFamiliarColsubsidio,

solamenteaccedenalaprácticadelTenis,sinesteservicio,el80%restantelosolicita,

asímismoentodosloscasoslosinstructoresquedesarrollansusclasesenlosniveles

deiniciación,fundamentaciónoperfeccionamientodelasescuelasdeportivassolicitan
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que a sus aprendices se les disponga de este servicio,para garantizarmayor

concentraciónyasísepuedaobtenerunmayor,mejorymásrápidorendimientoy

aprendizaje.

Asílascosas,seidentificaqueconstantementesonmáslacantidaddeusuariosque

accedenaesteservicio,haciéndoloprácticamentecomofactorintegradordeeste

deporte.

7.3AnálisisSWOToFODA

ElsiguienteanálisisincluyelasprincipalesfortalezasydebilidadesdelaEmpresayasí
mismodescribelasOportunidadesylasAmenazasalasqueseenfrentaCadidaSport
SAS.

7.3.1 Fortalezas

- ProfundaexperienciaenelSectoryPerspicacia.

- Caddiescapacitados

- TipodeVinculaciónlaboral,diferencialenelsector

- ExcelenteUniformidad

7.3.2 Debilidades

-InexistenciadePáginaWebyredessocialesescasas

-Pococonocimientodeposiblesclientesdelaexistenciadelaempresa

-Inexistenciadeunlugardefuncionamiento

-

7.3.3.Oportunidades

-PocaCompetencia

-Empresadeunúnicosocio,quepermitelaceleridadenlatomadedecisiones
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-Posibilidadfinancieradeotorgarpagosa90días

7.3.4Amenazas

-ExistenciaactualdeunSoloCliente

-BajadeservicioenlosMesesdeDiciembreaFebrero

7.4Competencia

CadidaSportSAS,estágenerandosupropiomercado,aunqueseidentificanalgunas

empresasqueprestanelmismoserviciodecaddiesdetenis,quesonrequeridospor

losclientesyatravésdeestosporlosusuarios.EstaEmpresaeslaúnicaquegenera

unfactordiferencialconlasrestantesenelsentidodelaformadevinculaciónlaboral

queestablececonsuscolaboradoresysubuenniveldecapacitaciónquebrindaantes

deprestarelservicio,elcualsecaracterizaporsupuntualidadyexcelenteuniformidad.

7.5OfertasdeServicios

EnlaactualidadCadidaSportSASofrecediversosservicios:

 PrestacióndeServiciosdeCaddiesdeTenis

 PrestacióndeServiciosde JuzgamientoDeportivo

 PrestacióndeServiciosdeOrganizaciónyCoordinacióndeEventosDeportivos

Sinembargolaactividadenlaquelaempresacentrasusmayoresesfuerzos,genera

lapreocupacióneinterésdesuúnicasociaeslaPrestacióndeserviciosdecaddies

detenisenlaCajasdeCompensaciónFamiliaryClubesSocialesyDeportivos.

HaciaelfuturoestaempresapretendeademásofreceralgunosproductoscomoVenta

deUniformesDeportivos,VentadeImplementosDeportivos,SuministrodeRefrigerios

eHidrataciónparaeventosdeportivos,loscualessolamenteseimplementaránsise
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identificaclaramenteelmercadoaincursionar.

7.6ClavesparaelÉxito

LasclavesparaeléxitosonlaprestacióndelServiciodeCaddiesdeTenis,porpartede

personasJóvenesconunexcelenteestadofísico,conunaadecuadacapacitaciónque

genereidoneidadenlafunciónadesarrollar,quesegaranticelapuntualidadenel

servicio,quesetengasiempreunaadecuadaycorrectaUniformidadyespecialmente

queexistaunasimportantesrelacionesinterpersonalesquegaranticenunbuenservicio

alcliente,satisfaciendolasnecesidadesdelClienteylosUsuarios.Siselograconseguir

lasanterioresclaves,Cadidaseconvertiráenunaempresarentableysostenibleenel

tiempo.

7.7AsuntosCríticos

ComoEmpresaemergente,CadidaSportSASaúnseencuentraenunafaseinicial,ya

quesolamentecuentacondosañosdeoperación.Losasuntosqueseconsideran

críticosparalaEmpresason:

 EstablecersecomolaprimeraEmpresadeprestacióndeserviciosdecaddiesde

tenisenlasCajasdeCompensaciónFamiliarylosClubesSocialesyDeportivos

delaCiudaddeBogotá.

 Perseguiruncrecimientocontroladoquepermitaasegurarelpagodetodaslas

obligacioneslegales,contractualesytributarias,quenosuperenlabasede

ingresos,lo cualasegurará la operación de la empresa frente a posibles

recesioneseconómicas.

 Controlarpermanentementelasatisfaccióndelosclientes,garantizandoquela

estrategia de crecimiento nunca comprometa los niveles de servicio y

satisfacción.
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7.8EstrategiasdeMarketing

Elfactor clave de la estrategia de Marketing es centrarse en las Cajas de

CompensaciónFamiliarylosClubesDeportivosySocialesconSedeenlaCiudadde

Bogotá,quecuentanconCanchasdeTenisyquerequierendeCaddies,paragarantizar

lacalidaddelservicioofrecidotantoaniveldeformación,rendimientoyrecreativo.

CadidaSportS.A.S.,consideraquepuedecubrirel80% delmercadodeCaddiesde

TenisdelasCajasdeCompensaciónFamiliarylosClubesDeportivosySocialescon

SedeenlaCiudaddeBogotá,todavezquepodríacontarconun númerosuperioralos

150 de estos jóvenes, quienes son inicialmente captados, capacitados, y

posteriormentevinculadoslaboralmenteadichaEmpresaparadesarrollarlalabor

encomendadaconcriteriosdeidoneidad,conocimiento,responsabilidad,puntualidady

unaadecuadauniformidad,generandounreconocimientoenelsectorypermitiendo

posicionaralaEmpresa.

LadireccióndeCadidaSportS.A.S.,seencuentraenlacapacidaddeemplearsu

conocimiento,experiencia,peroespecialmenteelgustoporelDeportedelTenispara

contribuirenlaformaciónlaboraldeestosjóvenesyatravésdelaprestacióndeeste

serviciocontinuarfacilitandosituacionesquegenerandesarrollodeestadisciplina.

7.9Misión

CADIDA SPORT SAS,esunaempresaprivada,quepropendeporlaprestaciónde

serviciosdecaddiesdetenis,pretendiendosatisfacerlasnecesidadesdenuestros

clientes,fortaleciendo aspectoscomo puntualidad,oportunidad yuniformidad,los

cualescontribuyanagarantizarcalidadenelservicio,convirtiéndoseenfactordecisivo

paralapermanenciaenelmercado.

7.10Visión
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CADIDASPORTSAS,pretendeserunreferenteNacionalenlaprestacióndeservicios

decaddiesdetenis,generandooportunidadesdeempleoajóvenes,loscualespuedan

obteneringresosparamejorarsucalidaddevida.Asímismopretendemosgarantizar

precioscompetitivosenelmercado,loscualesnospermitanconsolidarnoscomouna

delasEmpresasconmayorcantidaddeclientesenlasCiudadesdondetengamos

injerencia,asímismoteniendouncompromisoconstanteporcontribuiralacalidadyla

mejoracontinua.

7.11ObjetivosdeMarketing

 Generarunfuertecrecimientocaptandounimportantenúmerodeclientes.

 Lograrlafidelizacióndelamayoríadeclientes.

 EstablecerpresenciadelaempresaatravésdelaWeb.

7.12ObjetivosFinancieros

 AumentarelMargen de Utilidades de la Empresa mediante mejoras en la

eficiencia.

 Lograrunaescaladecrecimientosuperiora20%enlosprimeros3años.

 Establecerun presupuesto significativo de capacitación y publicidad para

estimularlaidentificación,reconocimientoyposicionamientodelaEmpresaen

elMercado.

7.13MercadosMeta

Con un Mercado identificado en 4 Cajasde Compensación Familiar,31 canchas

públicas ymás de un centenarde clubes sociales ydeportivos,se identifica la

existenciadeunnichodemercadobastanteimportante.ElobjetivodeCadidaSport

S.A.S.esampliarlaparticipaciónenestemercadomediantelapromocióndeservicios
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deCoordinación deEventosdeportivos, Juzgamiento deportivo ysuministro de

Implementacióndeportiva.

Hoyendíaseidentificalanecesidadempresarialdeaccederaeventosdeportivosy

recreativos,eldeportedelTenisesunaopciónmuyoportuna,lacualnosolamente

requieredeinstructores,campos,caddies,sinoademásdeEmpresasqueorganicen

torneos,eventosyadicionalmentequelesdistribuyanlaImplementacióndeportiva.

CadidaSportS.A.S.seencuentrasuprincipalcampodeacciónenlaprestaciónde

ServiciosdeCaddiesdeTenis,todavezqueselogradisponerdejóvenescapacitados,

conexcelentecondiciónfísica,capacitados,uniformados,puntuales,contribuyendode

maneradecididaalasatisfaccióndelcliente.

7.14Posicionamiento

CadidaSportS.A.S.seposicionarácomolaprimeraEmpresadeprestacióndeServicios

deCaddiesdeTenis,enlasCajasdeCompensaciónfamiliaryClubesSocialesy

DeportivosdelaCiudaddeBogotá.Lograráelpropósitodeposicionarsefomentando

suVentajaCompetitivaqueeslaCapacitación,laformadevinculaciónlaboraldelos

Caddies,laUniformidadylaPuntualidad.

LadireccióndeCadidaSportS.A.S.seencuentraenlacapacidaddeemplearsuamplia

experiencia,conocimiento e idoneidad para desarrollarprocesosde Captación de

colaboradores,capacitándolosdebidamenteparagenerarelserviciodeseadoporlos

clientes.

7.15Estrategias



59

ElprincipalobjetivodeCadidaSportS.A.S.eslograrposicionarsecomoelprimer

PrestadordeServiciosdeCaddiesdeTenisenlasCajasdeCompensaciónFamiliary

ClubesSocialesyDeportivosdelaCiudaddeBogotá.LaestrategiadeMarketing

pretendeenprimerainstancia,daraconocerlaexistenciadelaempresayelportafolio

deserviciosdelamisma,creandounabasedeclientespotenciales.

Asílas cosas,Cadida SportS.A.S.pretenderá comunicarque la Empresa ofrece

serviciosdeCaddiesdeTenisconjóvenescalificados,idóneos,yconexperienciaenel

sector,paraelloserealizaunexhaustivoprocesodecaptación,capacitaciónyposterior

vinculaciónlaboral,tratandodebrindarestabilidadalosprocesosqueserealizan.

Para lograrlo anterior,seemplearán diversosmétodos,elprimero deellosserá

contratarunapersonaqueseencarguedelDepartamentodeMercadeo,elcualpermita

daraconocerlaempresa,elsegundoeslacreaciónyusodeunapáginaWeb,que

incluiráunagrancantidaddeinformaciónacercadelosserviciosofrecidos,dandola

posibilidadaclientespotencialesdepoderaccederaestos,sedestacaqueseunirán

esfuerzoseconómicosydetiempo para fortalecerestesitio,dando alclientela

sensacióndegranprofesionalismoyparadaraconocerlacalidaddelosserviciosque

prestalaempresa.

Eltercermétodoseráelfortalecimientodelaimagenestableciendologoycolores,los

cualespermitangeneraridentidadyreconocimientoenelSector.Endondedebemos

tenerencuentaqueelDeportedelTenistieneunsectordelasociedadidentificadoque

lopracticaconmayorregularidad,asícomolosidealesypolíticasdelascajasde

CompensaciónfamiliaryClubesSocialesydeportivos.Elloseguramentedarálugarala

existenciadefolletos,Brouchures,portafoliodeservicios.

7.16MezcladeMarketing

LaMezcladeMarketingdelaempresaCadidaSportS.A.S.estáformadaporlos
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siguientesenfoquesdeprecio,distribución,publicidad ypromoción,yatención al

cliente.

 Precio:SebasaráenunpreciodeServicioporHora.

 Distribución:CadidaSportS.A.S.utilizaráunmodelodedistribuciónatravésdel

Cliente,queserálacajadeCompensaciónFamiliaroClubSocialydeportivoya

travésdeestossellegaalUsuariofinal.

 Publicidad y Promoción:Se emplearán diferentes métodos en elesfuerzo

publicitario,tales como página WEB,Brouchure,Volantes,Cuñas radiales,

entregapropuestasaposiblesclientes,entreotras.

 AtenciónalCliente:CadidaSportS.A.S.seesforzaráalmáximoporalcanzarlos

nivelesdereferenciaenlaatenciónalcliente,generandolasatisfaccióndeseada

porellos.

7.17InvestigacióndeMercados

CadidaSportS.A.S.tienelaventajadepoderprestarsusserviciosenlaCiudadde

Bogotá,lacualnosolamenteeslaCapitaldelaRepúblicadeColombia,sinoqueenella

operan4importantesCajasdeCompensaciónfamiliaryademásexisteunimportante

númerodeClubessocialesydeportivos,quecuentanconcanchasdeTenis,enlacual

seofrecenlosserviciosquerequierenlapresenciadelosCaddies.

Deigualmanerasehalogradoidentificarlainexistenciadeunaempresaconsolidada

en elSectory que las existentes presentan diversas falencias,especialmente

representadasenlapocaidoneidadyconocimientoquetienenlosCaddiesdeTenis,así
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comotambiénelamplioriesgoquesecorredebidoalamanerainformalenquese

vinculanlaboralmente.

Cadida SportS.A.S.,no solamente ha podido generarinteresantes procesos de

captaciónycapacitaciónsinoademáslehaincluidoformalidadalaprestacióndel

servicioalestablecerunvínculolaboralconlosCaddiesdeTenis,locuallehapermitido

generarconfianzaconelúnicoclienteexistenteyestefactordiferenciallodesea

aprovecharparaconsolidarseenelMercado.

7.18ProyeccionesFinancieras

EnesteaspectosedeseaofrecerunaclaraperspectivafinancieradelaEmpresa

CadidaSportS.A.S.enrelaciónconlasactividadesdeMarketing.EstaEmpresaha

realizadounAnálisisdePuntodeEquilibrioyPronósticodeVentasyGastos,asícomo

haestudiadoconclaridadsuvinculaciónalasestrategiasdeMarketingplanteadas.

Tabla20:AnálisisFinanciero

Año
Proyect

o
Año

Costos
Fijos

Costos
Variables

Ventas
Gastos

Marketing
Precio

Unidade
sVenta

Costo
Variable
Unidad

Costo
fijo

Unidad

Puntode
Equilibrio

Año0
201

7
$33.100.00

0 $6.300.000 $71.400.000 $0
$10.00

0 6000 $1.050 $5.517 3.698

Año1
201

8
$105.400.0

00 $9.400.000 $257.040.000
$8.400.00

0
$12.00

0 18000 $522 $5.856 9.183

Año2
201

9
$297.500.0

00
$18.800.0

00 $699.720.000
$13.400.0

00
$14.00

0 36000 $522 $8.264 22.073

Año3
202

0
$408.450.0

00
$28.200.0

00 $963.900.000
$20.100.0

00
$15.00

0 54000 $522 $7.564 28.212

Año4
202

1
$661.875.0

00
$42.300.0

00
$1.370.880.0

00
$30.150.0

00
$16.00

0 72000 $588 $9.193 42.944

Año5
202

2
$805.612.5

00
$63.450.0

00
$1.749.300.0

00
$42.225.0

00
$17.50

0 84000 $755 $9.591 48.112

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

7.18.1Análisisdelpuntodeequilibrio

Elpuntodeequilibrioesunaherramientaclavedeanálisisfinanciero utilizada para
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saberenquémomentolaempresanigananipierdedinero(subeneficioescero).Es

decir,conocerelpuntodeequilibrio ayudaráasabercuántosetienequevenderpara

noperderdineroyapartirdequénúmerodeunidadesvendidasla empresaempiezaa

ganardinero.

Lafórmulautilizadaparacalcularelpuntodeequilibrioeslasiguiente:

PE= CostosFijosTotales________________

PrecioUnidad–CostovariableUnidad

Grafica5:PuntodeEquilibrio

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

Luegodelaaplicacióndelafórmuladepuntodeequilibrio,seencuentraqueparael

año0(2.017)esde3.698HorasdeServicio,paraelaño1(2.018)esde9.183,parael

año2(2.019)esde22.073,paraelaño3(2.020)elpuntodeequilibrioseencuentraen

28.212horasdeservicio,paraelaño4(2.021)esde42.944yparaelaño5(2.022)el

puntodeequilibrioesde48.112horasdeserviciodecaddiesdetenis.

7.18.2PronósticodeVentas

CadidaSportS.A.S.consideraqueelpronósticodeVentasesprudente.Laempresa
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incrementarásusventasenfuncióndelcumplimientodelasestrategiasestablecidas

enelpresentePlandeMarketingcomoson:

- CreacióndeunDepartamentodeMercadeo

- DiseñoycreacióndeunaPaginaWEB

- FortalecimientodelLogoyColoresenPiezasPublicitarias

Aunque elpronóstico delmercado meta incluye a todoslosclientespotenciales

desglosadosendiferentesgrupos,paraelpronósticodeventassehadivididoalpúblico

endosgrupos:aquelloscorrespondientesalasCajasdeCompensaciónFamiliarylos

correspondientesalosClubesSocialesyDeportivos.Alorganizarelpronósticode

ventasdeestamanerasepodráencontrarlainformacióndeunamaneramásrápida,

permitiendolafuncionalidadenlainterpretacióndelossiguientescuadros.

 Presupuestodeventas

Tabla21:PresupuestodeVentas

Año0-2017

Co
d Servicio Tipodeservicio Cliente

No.
Horas
mes

No.Horas
Año(Jul.a

Dic.) valorHora
ValorHora

másIVA
Valorventa

año
ValorAñomás
IVA

1
Caddie
detenis

Horadecaddiede
tenis

Cajas
Compensaci
ón 1000 6000 $10.000 $11.900 $60.000.000 $71.400.000

1
Caddie
detenis

Horadecaddiede
tenis

Clubes
Socialesy
Dptvos. 0 0 $10.000 $11.900 $0 $0

Total 1000 6000 $10.000 $11.900 $60.000.000 $71.400.000

Año1-2018

Co
d Servicio Tipodeservicio

Cliente
No.

Horas
mes

No.Horas
Año(Ene.a

Dic.)
valorHora

ValorHora
masIVA

Valorventa
año

ValorAñomas
IVA

1
Caddie
detenis

Horadecaddiede
tenis

Cajas
Compensaci
ón 1200 14400 $12.000 $14.280 $172.800.000 $205.632.000

1
Caddie
detenis

Horadecaddiede
tenis

Clubes
Socialesy
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

Año2-2019

Co
d Servicio Tipodeservicio Cliente

No.
Horas

No.Horas
Año(Ene.a valorHora

ValorHora
masIVA

Valorventa
año

ValorAñomas
IVA
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mes Dic.)

1
Caddie
detenis

Horadecaddiede
tenis

Cajas
Compensaci
on 2000 24000 $14.000 $16.660 $336.000.000 $399.840.000

1
Caddie
detenis

Horadecaddiede
tenis

Clubes
Socialesy
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

Año3-2020

Co
d Servicio Tipodeservicio Cliente

No.
Horas
mes

No.Horas
Año(Ene.a

Dic.) valorHora
ValorHora

masIVA
Valorventa

año
ValorAñomas
IVA

1
Caddie
detenis

Horadecaddiede
tenis

Cajas
Compensaci
on 3000 36000 $15.000 $17.850 $540.000.000 $642.600.000

1
Caddie
detenis

Horadecaddiede
tenis

Clubes
Socialesy
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

Año4-2021

Co
d Servicio Tipodeservicio Cliente

No.
Horas
mes

No.Horas
Año(Ene.a

Dic.) valorHora
ValorHora

masIVA
Valorventa

año
ValorAñomas
IVA

1
Caddie
detenis

Horadecaddiede
tenis

Cajas
Compensaci
on 4000 48000 $16.000 $19.040 $768.000.000 $913.920.000

1
Caddie
detenis

Horadecaddiede
tenis

Clubes
Socialesy
Dptvos 2000 24000 $16.000 $19.040 $384.000.000 $456.960.000

Total 6000 72000 $16.000 $19.040
$1.152.000.0

00 $1.370.880.000

Año5-2022

Co
d Servicio Tipodeservicio Cliente

No.
Horas
mes

No.Horas
Año(Ene.a

Dic.) valorHora
ValorHora

masIVA
Valorventa

año
ValorAñomas
IVA

1
Caddie
detenis

Horadecaddiede
tenis

Cajas
Compensaci
on 5000 60000 $17.500 $20.825

$1.050.000.0
00 $1.249.500.000

1
Caddie
detenis

Horadecaddiede
tenis

Clubes
Socialesy
Dptvos 2000 24000 $17.500 $20.825 $420.000.000 $499.800.000

Total 7000 84000 $17.500 $20.825
$1.470.000.0

00 $1.749.300.000

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

Frente alpronóstico de Ventas durante los cinco años que se contemplan,se

consideranaspectosimportantescomoel NumerodeServiciosMes,Numerode

serviciosaño,ValorhorayValorVentaaño.
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Grafica6:UnidadesdeVenta

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

FrentealasUnidadesdeVenta,lacualseestableceenhorasdeServicioalañose

esperaqueenelaño0(2.017)seade6.000Horasdeservicio,enelaño1(2.018)sea

de18.000horasdeservicio.Enelaño2(2.019)seesperaquelasunidadesdeventa

sean36.000,enelaño3(2.020)seesperalaventade54.000unidades,enelaño4

(2.021)seestimalaventade72.000horasdeservicioyparaelaño5(2.022),seaspira

avender84.000Horasdeservicio.

Gráfica7:Precio
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Fuente:SerranoM.yCorreaD.

Elprecioporhoradeservicioseestimaparaelaño0elaño0(2.017)seade$10.000

lahora,enelaño1(2.018)seade$12.000lahoradeservicio.Enelaño2(2.019)se

estimaelprecioen$14.000horas,enelaño3(2.020)seestimalaventaen$15.000la

horadeservicio,enelaño4(2.021)seestimalaventaen$16.000lahorayparaelaño

5(2.022),seaspiraavenderlahoradeservicioa$17.500

Gráfica8:Valoresventas
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Fuente:SerranoM.yCorreaD.

LosvaloresesperadosenVentasenelaño0(2.017)seesperalaventade$71.400.000,

paraelaño1(2.018)seaspiraavenderunvalorde$257.040.000,paraelaño2(2019)

seestimaquelasventasalcanzaranunvalorde$699.720.000,paraelaño3(2.020)se

esperalaventade$963.900.000,enelaño4(2.021)seestimalaventaenunvalorde

$1.370.880.000yparaelaño5(2.022),seaspiraavenderunvalorde$1.749.300.000.

PresupuestodeCostos:

Tabla22:PresupuestodeCostos

 
Año0/
2017

Año1/
2018

Año2/
2019

Año3/
2020

Año4/
2021 Año5/2022

Costos
$39.400.00

0
$114.800.00

0
$316.300.00

0
$436.650.00

0
$704.175.00

0 $869.062.500

CostosVariables            

subtotal $6.300.000 $9.400.000 $18.800.000 $28.200.000 $42.300.000 $63.450.000

CostosFijos            

subtotal
$33.100.00

0
$105.400.00

0
$297.500.00

0
$408.450.00

0
$661.875.00

0 $805.612.500

Fuente:SerranoM.yCorreaD.
Esimportanteresaltarqueseestablecenclaramenteloscostostanto fijoscomo

variablesparacadavigenciadelproyecto.
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Gráfica9CostosFijosTotales

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

Loscostosfijostotalesseestablecenparaelaño0(2.017)en$33.100.000,enelaño1

(2.018)loscostosfijostotalesseestimanen$105.400.000,paraelaño2(2.019)se

esperaqueloscostosfijostotalesseande$297.500.000,enelaño3(2.020)seespera

queloscostosfijostotalesasciendanalasumade$408.450.000,enelaño4(2.021)

seestimaqueloscostosfijostotalesseande$661.875.000yparaelaño5(2.022),se

establecendichoscostosen$805.612.500.

Gráfica10CostosVariablesTotales
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Fuente:SerranoM.yCorreaD.

LoscostosVariables totalesseestablecenparaelaño0(2.017)en$6.300.000,enel

año1(2.018)loscostosVariablestotalesseestimanen$9.400.000,paraelaño2

(2.019)seesperaqueloscostosvariables totalesseande$18.800.000,enelaño3

(2.020)se espera que los costos variables totales asciendan a la suma de

$28.200.000,enelaño4(2.021)seestimaqueloscostosvariablestotalesseande

$42.300.000yparaelaño5(2.022),seestablecendichoscostosen$63.450.000

Gráfica11CostosFijosPorUnidad



70

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

Loscostosfijosporunidadsehanestablecido paraelaño0(2.017)en$5.517,enel

año1(2.018)loscostosfijosporUnidadseestimanen$5.826,paraelaño2(2.019)se

esperaqueloscostosfijosporUnidadseande$8.264,enelaño3(2.020)seespera

queestos costosfijosporunidadasciendanalasumade$7.564,enelaño4(2.021)

seestimaqueloscostosfijosporunidadseande$9.193 yparaelaño5(2.022),se

establecendichoscostosen$9.591porunidad.

Gráfica12CostoVariablePorUnidad



71

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

Loscostosvariables porunidadsehanestablecido paraelaño0(2.017)en$1.050,

enelaño1(2.018)loscostosVariablesporUnidadseestimanen$522,paraelaño2

(2.019)seesperaqueloscostosvariablesporUnidadseande$522,enelaño3(2.020)

seesperaqueestos costosvariablesporunidadasciendanalasumade$522,enel

año4(2.021)seestimaqueloscostosvariables porunidadseande$588 yparael

año5(2.022),seestablecendichoscostosen$755porunidad.

ResumenPronósticodeVentas

Tabla23:ResumenPronósticoVentasyCostos

PronósticodeVentas

Ventas 2017/0 2018/1 2019/2 2020/3 2021/4 2022/5

Servicio de

Caddies

$71.400.000 $257.040.000 $699.720.000 $963.900.000 $1.370.880.000 $1.749.300.000

Costos

TotalCostos $39.400.000 $ 114.8000.00

0

$316.300.000 $436.650.000 $704.175.000 $869.062.500

Fuente:SerranoM.yCorreaD.



72

7.18.3PronósticodeGastosdelPlandeMarketing

LaprevisióndegastosseutilizarácomoherramientaparaqueelDepartamentose

ajustealosobjetivosyparateneralamanoindicadorescuandosenecesitehacer

correccionesomodificacionesparalaaplicaciónadecuadadelplandeMarketing.

Tabla24:PresupuestodegastosPlandeMarketing

PresupuestodeGastosPlandeMarketing

2017/0 2018/1 2019/2 2020/3 2021/4 2022/5

Departamento de

Mercadeo

$0 $6.000.000 $6.600.000 $9.900.000 $14.850.000 $22.275.000

SitioWeb $0 $2.400.000 $4.800.000 $7.200.000 $10.800.000 $16.200.000

Fortalecimiento

LogoyColores

$0 $1.000.000 $2.000.000 $3.000.000 $4.500.000 $6.750.000

Total Gastos

Marketing

$0 $8.400.000 $13.400.000 $20.100.000 $30.150.000 $45.225.000

Ventas

Presupuestadas

$ 71.400.00

0

$ 257.040.00

0

$699.720.00

0

$963.900.00

0

$1.370.880.00

0

$1.749.300.00

0

Costos
$39.400.000 $114.800.000

$316.300.00
0

$436.650.00
0 $704.175.000 $869.062.500

Porcentaje sobre

lasventas

0 3.26% 1.91% 2.08% 2.19% 2.58%

Margen de

Contribución

0 $133.840.00

0

$370.020.00

0

$507.150.00

0

$636.555.000 $835.012.500

Margen de

contribución/

ventas

0 52.06% 52.88% 52.61% 46.43 47.73%

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

Enestepresupuestosereflejanlosgastosqueseestablecenparalaimplementación

delastresestrategiascontempladasenelPlandeMarketing.

Grafico13GastosPlandeMarketing
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Fuente:SerranoM.yCorreaD.

ParaeldesarrollodelpresentePlandeMarketingserequiereunaparaelaño0(2.017)

en$0,enelaño1(2.018) seestima en$8.400.000,paraelaño2(2.019)seespera

quelosgastosdelplandeMarketingseande$13.400.000,enelaño3(2.020)se

esperaqueestos gastosasciendanalasumade$20.100.000,enelaño4(2.021)se

estimaquelosgastosdelplandeMarketingsean de$30.150.000 yparaelaño5

(2.022),seestablecendichosgastosen$42.225.000.

Grafico14PorcentajesobrelasVentasPlandeMarketing
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Fuente:SerranoM.yCorreaD.

Elporcentajesobrelasventasqueserequiereencadavigenciaparaimplementarel

PlandeMarketingesenelaño1(2018)de3.26%,enelaño2(2019)de1,91,parael

año3(2020)esde2,08%,paraelaño4(2021)esde2.19%yparaelaño5(2022)el

porcentajesobrelaventasesde2.58%.

Grafica15MargendeContribución

Fuente:SerranoM.yCorreaD.
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ElmargendeContribucióndelpresenteplandeMarketingesparaelaño1(2018)de

$133.840.000,paraelaño2(2019)esde$370.020.000,paraelaño3(2020)el

margendecontribuciónesde$507.150.000,paraelaño4(2021)esde$636.555.000

yparaelaño5(2022)elmargendecontribuciónesde$835.012.500.

Grafica16MargendeContribuciónsobrelasventas

Fuente:SerranoM.yCorreaD.

ElmargendeContribuciónsobrelasventasdelpresenteplandeMarketingesparael

año1(2018)de52.06%,paraelaño2(2019)esde52.88%,paraelaño3(2020)el

margendecontribuciónsobrelasventasesde52.61%,paraelaño4(2021)esde

46.43%yparaelaño5(2022)elmargendecontribuciónsobrelasventasesde47.73%.

7.19ControldeResultados

ElObjetivodelPlandeMarketingdeCadidaSportSASesservircomoguíaparala

Empresa.Seprestaráespecialatenciónalossiguientesaspectosparacontrolarlos

resultados:

 Ingresos:MensualesyAnuales
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 Gastos:MensualesyAnuales

 ConsecuciónNuevosClientes

 SatisfaccióndelosClientes

 Desarrollodenuevosservicios

7.20CalendariodeAplicación

LossiguientesindicadoresconcuerdanconlosprogramasclavedeMarketing.Es

ImportantellevarlosacaboaTiempoydeacuerdoconloslímitesdepresupuesto.

Tabla25:Indicadores

Indicadores

Indicador Fecha de

Inicio

FechaFin Responsable Departamento

Redacción

Plan de

Marketing

01/11/20

17

05/11/201

7

CadidaSport Marketing

Estrategia 1.

(Creación

Departament

oMarketing)

05/11/20

17

10/11/201

7

CadidaSport Marketing

Estrategia 2.

(Creación

páginaWEB)

10/11/20

17

15/11/201

7

CadidaSport Marketing

Estrategia 3.

Fortalecimien

to Imagen

(Logo/Colore

s)

15/11/20

17

20711/20

17

CadidaSport Marketing

Fuente:SerranoM.yCorreaD.
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7.21Organizacióndemarketing

CadidaSportS.A.S.eselresponsabledirectodetodaslasactividadesadesarrollaren

lapuestaenmarchadelpresentePlandeMarketing.

7.22Plandecontingencia

 RiesgosyDificultades

 EntradaenelMercadodeunCompetidorconsolidado

 DeterminarqueelNegocionopuedesostenersedeformapermanente

 Imposibilidaddeinvolucrarnuevosclientes

 RetirodelÚnicoclienteexistentealafecha
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8.Conclusiones

- ConlaelaboracióndeesteproyectosehalogradopresentaralaEmpresaCadida

sportS.A.S.unplandeMarketingquepermiteelfortalecimientodelamismaen

elmercado,lo anteriorse ha logrado esencialmente alpoderidentificar

fortalezas,debilidades,oportunidades yamenazas,tomando a partirde lo

encontradolasdecisionesnecesariasparaellogrodelospropósitos.

- DentrodelPlandeMarketingdiseñado,sehanestablecidotresestrategiasde

granimportanciaparapermitirelposicionamientodelaempresaenelMercado.

- Enlamedidaqueexistaunaadecuadaimplementaciónsepodráposicionarala

empresaydeestamaneracumplirconsusobjetivosfinancieros.

- CadidaSportS.A.S.,estableceunadiferenciaconotrasempresasexistentes,

especialmenteenlaformadevinculaciónlaboralqueestablece,brindándole

formalidadalempleogeneradoydeestamaneragarantizandoestabilidadenel

empleo.
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9.Recomendaciones

- SerecomiendalaimplementacióndelpresentePlandemarketing.

- Lasempresasdebenprocurarrealizarestetipodeaccionesconelfindepoder

identificarsusfortalezasydebilidadesyapartirdeallíproyectarsehaciala

obtencióndemejoresresultados.

- ConsideramosquelaImplementaciónadecuadadelPlandeMarketing,permitirá

posicionarenelMercadolaEmpresa.

- SesugierealaempresaIncluirnuevosserviciosenelportafolioyextendersu

campodeacciónalSectorpúblico.
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