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RESUMEN 

El presente documento pretende presentar un plan de empresa que se llamará Golf 

Fitting Club SAS, el cual es un proyecto que tiene como objetivo principal aumentar el 

interés y participación de nuevos practicantes en el Golf, aboliendo la percepción de 

que este deporte es de alto costo y por consiguiente de baja accesibilidad, por lo  que 

esta compañía busca ingresar a un mercado poco explorado y explotado como una 

alternativa para aquellas personas que no cuenten con recursos presupuestales 

ilimitados, con un escenario deportivo de fácil acceso y puedan iniciar su participación 

en este deporte. 

La manera como la compañía pretender ofrecer al mercado una nueva 

alternativa es con la creación de una escuela pública de formación de Golf ubicada al 

nororiente de la ciudad de Bogotá en un terreno que será arrendado y adecuado para la 

práctica de este deporte. Allí se ofrecerá a los interesados la posibilidad de acceder a 

un campo de práctica sin la necesidad de tener que pagar mensualidades por el simple 

hecho de poder hacer uso de un espacio para la práctica de golf, ofreciendo planes de 

estudio y prácticas libres que se ajusten al presupuesto de todos. Por esto último es 

que el slogan de la empresa será “GOLF PARA TODOS”, pensando siempre en un 

beneficio para todos los grupos de interés. 

PALABRAS CLAVES: Golf Fitting Club, Golf para todos, Campo de práctica, Plan 

de Empresa. 
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SUMMARY 

This document is a Business Plan called Golf Fitting Club SAS, which is a 

company that has as goal increase the interest and participation of new golfers, 

abolishing the perception that this sport is one of the most expensive that exists in our 

times, so the aim of this project is to introduce new possibilities to a market that now a 

days has a low level of exploration and exploitation for the people that may have a limit 

budget. 

The way as the company is offering new alternative is through the creation of a 

public golf training school which will be located in the northeast of the city of Bogotá- 

Colombia on a leased land and suitable for the practice of this sport. It will offer a 

possibility of accessing to a Driving Range1 without the needed of a monthly payment 

just for the right to use a physical space to practicing Golf; it is for this reason that the 

slogan of Golf Fitting Club would be “GOLF FOR EVERYBODY”, always thinking in 

benefit of all stakeholders of the company.  

KEY WORDS: Golf Fitting Club, Golf for everybody, Driving Range, Business Plan.   

SINTENSIS DEL PLAN 

Golf Fitting Club SAS es una compañía que tendrá por objetivo incrementar la 

participación de personas en la práctica del deporte del golf en Colombia y más 

específicamente en Bogotá. 

La escuela será dirigida por dos socios, cada uno aportará el 50% del capital 

inicial y se dividirán las actividades. Uno de ellos, es profesional en contaduría pública 

                                                           
1
 Driving Range: It is a place where golfers go to fine tune their golf swings 
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quien tiene más de 8 años de experiencia en cargos administrativos y 3 años 

incursionando en este nuevo deporte, quien estará encargado de la parte 

administrativa, comercial y de servicio al cliente. El otro socio, quien es profesional en 

Ingeniería Industrial con experiencia en cadenas de abastecimiento y operaciones, con 

una corta experiencia en la práctica de Golf, tendrá como responsabilidad la parte 

operativa y técnica tanto del campo, así como del material y equipos a manejar en la 

escuela. 

La expectativa para el tercer año de operación de la escuela, es que haya captado 

el 1.76% del mercado objetivo en los estratos 3, 4 y 5 del Norte y Nororiente de la 

ciudad, los cuales corresponden a 1´035.960 personas en la localidades de Usaquén, 

Chapinero y Suba (DANE – SDP, 2011), dado que el interés por practicar el golf se 

encuentra en crecimiento por la aparición de referentes de connacionales del mismo 

deporte a nivel internacional como lo son Camilo Villegas e Isabel Baena. 

La escuela ofrecerá en una primera instancia el servicio de formación deportiva de 

golf o plan de carrera de esta disciplina para personas, grupos o familias principiantes 

interesadas. Se contará con la asesoría de personal idóneo, es decir, calificado y 

certificado en materia de técnica de golpes, estilo, elementos, herramientas a utilizar en 

la práctica del golf, además de contar con experiencia y certificación en pedagogía. 

Ésta última certificación se ofrecerá también como plan de carrera para el equipo de 

profesores y dará un valor agregado a la compañía. 

Para las personas que sigan interesadas en continuar en el proceso de formación 

después de un segundo nivel, se ofrecerá un estudio personalizado de los elementos 

más idóneos a utilizar en su proceso de aprendizaje, teniendo en cuenta las 
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características físicas del practicante, utilizando un simulador bajo techo. Con base en 

los resultados obtenidos de este estudio se le ofrece al practicante el servicio de 

contacto con los proveedores para que puedan negociar el equipo que quiera adquirir 

dependiendo de su propia necesidad y su presupuesto económico.  

Finalmente, se ofrecerá también la posibilidad de realizar prácticas libres en las 

instalaciones de la escuela, con un cobro mínimo por concepto de alquiler del equipo y 

bolas necesarias para su rutina. 

Este proyecto contará con una inversión inicial de parte de los socios de 

$500´000.000 y un préstamo para gastos pre operativos de $350´000.000, obteniendo 

unos resultados de rentabilidad de 19,20% y con un periodo de pago descontado de 

3,80 años. Es importante destacar que así como la rentabilidad  y la inversión inicial son 

altas, este proyecto también indica un alto riesgo asociado a la recuperación de los 

aportes realizados por los socios.  
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1 ANÁLISIS DEL MERCADO DEL SECTOR Y DE LA COMPAÑÍA 

1.1 ANÁLISIS DEL SECTOR ECONÓMICO 

En el presente análisis se pretende explicar el crecimiento que ha tenido el 

deporte del Golf en Colombia y más específicamente en Bogotá, mostrando así mismo 

el crecimiento en cuanto a su oferta y demanda, además de entender los 

requerimientos del mercado y su posibilidad de crecimiento. Este análisis se lleva a 

cabo con base en información obtenida de 3 entrevistas realizadas a profesores, con 

más de 10 años de experiencia dictando clases y más 30 años en este ámbito del Golf 

(Ver Anexo 1. Entrevistas realizadas a profesores de Golf en Bogotá), además de 

información contenida en las páginas web de la Federación Colombiana de Golf y 

escuelas públicas de Golf ubicadas en Bogotá. 

En un primer acercamiento para entender el sector se debe mencionar que hoy en 

día el golf como deporte presenta una mayor demanda respecto a la oferta de escuelas 

o espacios públicos y privados para su práctica (Luis Fernando Gutiérrez – Marzo 

2010). Actualmente, en Colombia son cerca de 15 mil jugadores registrados en la 

Federación Colombiana de Golf que practican en 55 campos, lo que convierte a 

Colombia en el segundo país en Suramérica, después de Argentina. 

Se evidencia también un crecimiento de la afición que practica este deporte con 700 

personas que no pertenecen a ningún club (Fedegolf – 2016), sin contar a todas 

aquellas que no están afiliadas a la Fedegolf, los cuales no cuentan con los suficientes 

espacios o campos de práctica de este deporte. 
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Tanto es el crecimiento de este deporte en Colombia que para el último 

Campeonato Nacional MID Amateur 2016 se inscribieron 256 jugadores, pero este 

número sobrepasaba el cupo máximo de 147 participantes que tenía previsto las 

Federación Colombiana de Golf (Informe de inscripciones primera parada – Fedegolf, 

2016). 

La apuesta para el gobierno desde 2010 es promocionar este deporte como oferta 

turística, ya que han venido al país golfistas de Brasil y República Dominicana según la 

Vicepresidenta de Turismo de PROCOLOMBIA, y la proyección es que para 2016 se 

atraigan más de 20.000 golfistas de la región Andina y del Caribe. 

Sin embargo, es evidente que en Colombia no se cuenta con los suficientes 

campos públicos para su práctica, por lo que se espera que a la vuelta de unos años los 

jugadores y entusiastas del deporte locales no tengan espacio para practicarlo; en 

definitiva se observa una oportunidad en cuanto a oferta de este deporte. 

El auge del Golf se ha extendido inclusive al campo corporativo, en donde las 

empresas encuentran a través de este deporte un espacio para relacionarse con 

clientes y promocionar sus productos, por lo que en este momento en Bogotá se 

realizan aproximadamente 100 torneos al año patrocinados por empresas interesadas 

en atraer nuevos posibles clientes, según expertos en el sector. 

Para poder hacer parte de este selecto grupo de campos de Golf y de escuelas 

de este deporte es imperativo estar vinculados al Sistema Nacional del Deporte 

mediante resolución de Reconocimiento Deportivo Nº 734 del 25 de noviembre de 

2.011, expedido por el Instituto Distrital para la Recreación y el Deporte (IDRD), y 
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avalado por la Federación Colombiana de Golf para trámite y expedición de handicaps2; 

Lo que dará un reconocimiento de calidad y apoyo por las entidades competentes. 

Respecto a las amenazas dentro de este sector se puede mencionar la dispersión 

del comportamiento de la Tasa Representativa del Mercado (TRM), ya que los equipos 

y elementos requeridos para poder practicar este deporte son suministrados por 

proveedores internacionales. Otra amenaza bastante importante es la desaceleración 

económica del país por factores como la inflación, el valor del barril de petróleo, etc. Lo 

anterior es susceptible de traer consecuencias negativas en muchos hogares o familias, 

ocasionando que se estreche el gasto y no existan incentivos para invertir o acceder a 

practicar un deporte nuevo, en este caso el golf. 

1.2 ANÁLISIS DEL MERCADO 

1.2.1 Los servicios y los productos 

Golf Fitting Club pretende atraer entusiastas del deporte que cuentan con recursos 

limitados, pocos espacios públicos de práctica y que ven en esta empresa una opción 

viable de iniciar un proceso de aprendizaje con un componente de acompañamiento 

personalizado en la práctica del golf, utilizando los servicios que se mencionan a 

continuación: 

Clases de Golf 

Las clases de golf se ofrecerán en instalaciones propias, con un programa de 

formación deportiva a niños y adultos, en donde se tendrá como objetivo el 

fortalecimiento mental y físico de los practicantes de golf.  

                                                           
2
 Handicap: Certificado de ventaja de la valoración del nivel de juego de un jugador de golf amateur. 
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El plan de carrera comprenderá 4 niveles de estudio, en donde durante los dos 

primeros, se ofrecerá la utilización de equipos de manera gratuita y tendrá un valor de 

COP$350.000 por nivel. 

El escenario deportivo contará con todas las herramientas necesarias para 

acompañar el proceso de aprendizaje de los estudiantes a través de un programa 

académico con una escala de niveles dirigidos a niños, jóvenes y adultos. 

Adicionalmente, cada uno de los grupos será integrado por máximo 4 personas para 

dedicar el tiempo suficiente a cada practicante. Las clases también podrán ser tomadas 

de manera personalizada para las personas que así lo requieran. 

El programa académico viene dado por 4 niveles con una duración por clase de 60 

minutos de la siguiente manera: 

Nivel 1. Fundamentos teórico-prácticos, movimientos del cuerpo y algunas reglas 

básicas. Para este nivel se requerirá de 2 clases. 

Nivel 2. Refuerzo de fundamentos, reglas básicas, etiqueta en los campos, juego 

corto (pitch & putt). Este nivel requiere de 8 clases. 

Nivel 3. Perfeccionamiento juego corto, juego largo (hierros y maderas) y se 

usarán herramientas tecnológicas como apoyo al proceso de aprendizaje, como valor 

agregado, a través del trackman3, tecnología que hoy en día solamente el campo de 

práctica de la Federación Colombiana de Golf cuenta con ella en la ciudad de Bogotá. 

Este nivel requiere de 10 clases, 2 de ellas serán ofrecidas en un campo de pitch & putt 

de 9 hoyos. 

                                                           
3
 Trackman: Es una herramienta que, según su manual técnico, sirve para analizar y producir datos exactos sobre 

los movimientos del palo en el momento en que el jugador genera el impacto. 
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Nivel 4. Perfeccionamiento de las diversas áreas de juego. Este nivel está 

diseñado para 6 clases y contará con el beneficio de participar en una red social creada 

por la escuela en donde se compartirán experiencias y conocimiento del deporte. 

Adicionalmente se realizarán 2 salidas a un campo de 18 hoyos. 

También se les ofrecerá a los interesados en el plan académico, la posibilidad de 

realizarlo de manera individual o grupal, dependiendo de la necesidad de inmediatez de 

aprendizaje o el gusto del estudiante. 

Durante el programa se ofrecerá una clase de cortesía para un referido y se tendrá 

una afiliación gratuita a Golf Fitting Club. Esta afiliación tendrá privilegios de descuentos 

en el alquiler de equipos para futuras prácticas libres. 

Como valor agregado se ofrecerá a los 3 mejores estudiantes menores de edad la 

posibilidad de ser patrocinados por Golf Fitting Club para participar torneos organizados 

por el Comité Interclubes de Golf  de Bogotá. En promedio el costo por participante es 

de un valor de $60.000 por parada con un promedio de 9 paradas en el año. 

Otro valor agregado de la escuela, es la búsqueda de alianzas con escuelas 

internacionales como lo es MGTA Maine en Estados Unidos para que durante la época 

de vacaciones de colegios, los niños entre los 8 a 17 años realicen campamentos de 

golf de 2 semanas por un valor aproximado de USD 3.500 todo incluido; esto es 

alojamiento, manutención y entrenamiento de 7 horas diarias (de lunes a viernes), 

pagaderos por las familias que deseen participar. Esta estrategia se hace con el fin de 

atraer más estudiantes. 
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Alquiler de equipos deportivos 

Golf Fitting Club facilitará de forma gratuita los equipos (balde de bolas y set de 

palos) durante los 2 primeros niveles. Para los últimos niveles, el alumno tendrá la 

opción de tomar en alquiler los equipos o traer los propios. 

El alquiler también será dirigido a las personas que quieran hacer uso de las 

instalaciones para práctica libre. 

Estudio de elementos para la práctica deportiva de golf personalizada 

Para los equipos hechos a la medida, se prestará una asesoría técnica para la 

adecuación del set de palos conforme a las características físicas y motrices de los 

clientes, así como a sus capacidades económicas. 

Las fortalezas y ventajas de los servicios anteriormente descritos sobre los de la 

competencia, son que en el nivel de iniciación no se requiere de la misma intensidad de 

clases, para así poder aprovechar tiempo valioso en los otros niveles; adicionalmente, 

el suministro gratuito de los elementos deportivos es un valor agregado del que no 

disponen otros competidores. 

La escuela contará con profesores que tengan experiencia en la práctica del golf y 

experiencia en docencia deportiva. Lo anterior con el fin de que el proceso de formación 

sea amigable y así mantener motivados a los estudiantes. 

Adicionalmente, para los estudiantes de los últimos niveles que quisieran o 

muestren interés en jugar campeonatos, podrán postularse como candidatos para 

acceder a 2 patrocinios anuales ofrecidos por la empresa. Estos patrocinios consisten 

en el pago de inscripciones a campeonatos amateurs avalados por la Federación 
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Colombiana de Golf  con el ánimo de motivar a los estudiantes a completar su proceso 

de aprendizaje y de práctica. 

Por último, se contará con una página web, de acceso gratuito, la cual incluye una 

red social anteriormente mencionada y que servirá como herramienta para que los 

miembros puedan vender o comprar equipamiento para la práctica de Golf con el 

asesoramiento del personal de la escuela, además de poder adicionar videos con sus 

golpes y dar opiniones al respecto de estos últimos. 

1.2.2 Clientes 

En las últimas 2 décadas el golf ha roto barreras tanto sociales como comerciales 

ya que a pesar de que en sus inicios nació como un deporte de círculo cerrado para ser 

practicado por gente de los estratos privilegiados, ha tendido a popularizarse dado a la 

disminución de costos para su práctica y la admiración que la gente siente por figuras 

jóvenes como Camilo Villegas, lo que ha disparado la afición del golf, dado que muchas 

personas encuentran en él un modelo a seguir, lo que hace pensar en esa posible 

expansión del golf como deporte masivo o popular en Colombia. 

Para Golf Fitting Club se define como mercado objetivo hombres y mujeres entre 

los 15 y 64 años de los estratos socioeconómicos 3, 4 y 5 de la zona norte y nororiente 

de la ciudad de Bogotá. Sin embargo, para poder identificar las características y 

necesidades de los clientes, se llevaron a cabo conversaciones informales (Ver Anexo 

3) con 20 personas que practican el golf desde hace 4 años en promedio. Se identificó 

que estos iniciaron en este deporte principalmente por razones de gusto, reto personal 

de lograr metas individuales y contacto con la naturaleza. Además, de poder entablar 
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relaciones tanto a nivel social, profesional y de negocios, característica ultima que otros 

deportes no ofrecen. En la mayoría de las conversaciones se identificó también, que en 

el momento de iniciar en este deporte no existió acompañamiento personalizado, y 

concluyeron que hubiera sido beneficioso para poder contar con un desarrollo más 

acelerado y profesional en este deporte. 

Por lo anterior, se concluye que los clientes objetivos de Golf Fitting Club, son 

clientes que tienen la necesidad de poder contar con un deporte que les permita 

practicar en un ambiente natural, tranquilo y relajante, que les ofrezca momentos de 

esparcimiento con amigos y familiares, sin la necesidad que exista contacto físico 

alguno. Adicionalmente, los clientes objetivos a captar para la escuela de golf son 

personas que buscan fortalecer y ampliar sus relaciones sociales, profesionales y de 

negocios, por lo que ven en este deporte una alternativa para poder capitalizar estos 

nuevos contactos. 

En las mismas conversaciones informales mencionadas anteriormente, de los 

cuales 12 de estas personas tienen hijos y que en su totalidad manifestaron que los 

tienen inscritos o que pretenden inscribirlos en una escuela de golf, apenas consideren 

que están en la edad para tomar este deporte como alternativa para desarrollo personal 

y físico. Adicionalmente, los padres de familia estarían interesados en que sus hijos 

participen de torneos o cursos en una escuela del exterior.  

De estas charlas también se pudo extraer que para estos padres, el golf es un 

deporte que pude ofrecerles a sus hijos 3 puntos fundamentales, los cuales son: 

- Deporte que requiere disciplina y alta concentración, por lo que será aplicable a 

todo aspecto de sus vidas personales. 
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- Es una herramienta que  genera habilidades de relacionamiento social y que a 

futuro puede ser beneficioso para su vida personal y profesional. 

- Fortalecimiento de vínculos familiares, dado que es un deporte que no 

distingue edades y puede hacer que tanto padres como hijos se conviertan en 

compañeros de práctica. 

Adicionalmente a las charlas realizadas a los 20 practicantes activos de golf, se 

realizó una encuesta a 95 personas de diferente género, entre los 18 a 55 años, de 

estratos socioeconómicos 3, 4 y 5 de la ciudad de Bogotá, en donde el 75% son 

empleados y el 17% son empresarios (Anexo 2. Resultados de encuesta a mercado 

objetivo), se puede inferir que existe un potencial de mercado por atender, dado que el 

70% de las personas de este grupo de personas declararon que practicarían el deporte 

con regularidad y la mayoría de ellos con una periodicidad de al menos una vez al mes. 

Con los resultados de la encuesta se puede inferir que el mercado que la escuela 

debería atraer en una primera instancia a aquellos que son empleados (Anexo 4. Perfil 

Empleados), de los cuales el 54% de estos no han practicado el golf y aunque 

consideran al mismo tiempo que es un deporte costoso, no practican este deporte 

básicamente porque consideran, en un 53% como limitante para la práctica, el hecho de 

no pertenecer o ser miembro de un club con campo de práctica. Sin embargo, de estos 

empleados que no practican por la limitante de no pertenecer a un club, el 58% 

considera que si existiera una alternativa para realizar la práctica de golf diferente a los 

clubes, lo harían; adicional a que lo practicarían, en este mismo porcentaje los 

encuestados indicaron que si existiera una alternativa diferente, se inscribirían en algún 

plan académico para aprender del deporte. 
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En una segunda instancia, para el proceso de atracción de clientes nuevos, la 

estrategia comercial se deberá enfocar a atraer empresarios (Anexo 5. Perfil del 

Empresario), ya que como lo mencionamos anteriormente corresponden al 17% del 

mercado objetivo, que aunque en su mayoría si han practicado este deporte, es decir 

en un 56%, consideran en este mismo porcentaje que es un deporte agradable, caso 

contrario sucede con las personas que no han practicado este deporte las cuales no 

consideran el factor económico como de importancia, de hecho la principal razón con 

un 63% es que no cuentan con el tiempo suficiente para poder practicarlo, de los cuales 

estos últimos, también indicaron que si existiera una alternativa diferente y cercana a su 

ubicación geográfica el 50% practicaría con mayor frecuencia y de hecho el 63% 

tomaría cursos de aprendizaje del golf.  

En definitiva, se puede determinar que existen 3 variables determinantes por las 

cuales el mercado objetivo tendría en cuenta como opción la iniciación en este deporte, 

los cuales serían la existencia de más campos públicos, cercanos geográficamente y 

con precios asequibles. 

Del total de personas encuestadas se infiere también que el 77% de las personas 

tomarían cursos para el aprendizaje del golf y dentro de este porcentaje, el 68% 

estarían dispuestos a pagar entre $100.000 a $200.000 mensualmente y el 23% entre 

$201.000 a $300.000.  

Respecto a la práctica libre, el 80% de los encuestados manifestaron estar 

interesados en esta actividad y el 91% de estos pagarían más de $5.000 pesos. Lo 

anterior, ratifica que tanto el precio de venta por clase ofrecido por GFC y el precio de 
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venta de la práctica libre (esto es sin el acompañamiento de un profesor), estaría al 

alcance de los clientes potenciales. 

Por lo anterior, Golf Fitting Club ve un potencial mercado que se concentra en las 

personas de los estratos anteriormente mencionados del norte y nororiente de la 

ciudad, los cuales están o estarían interesados en involucrarse en la práctica del golf. 

La población a la que se refiere esta segmentación asciende a 1´035.960 personas y se 

encuentran situados en la localidades de Usaquén, Chapinero y Suba (DANE – SDP, 

2011).  

La expectativa que tiene la compañía es que para el tercer año de operación se 

tenga el 1,76% de esta población la cual equivale a más de 9.736 personas.  

Para los niños y jóvenes hasta los 23 años interesados en realizar el programa 

académico se requerirá que se encuentren estudiando bachillerato o una carrera 

universitaria. A partir de los 23 años se asumirá que son adultos mayores y 

responsables de sus decisiones por lo que lo único que se solicitara será una afiliación 

a EPS y/o medicina pre pagada. 

1.2.3 Competencia 

En el sector que se desea incursionar existen 2 grandes competidores directos 

reconocidos y respaldados por instituciones como el Instituto Distrital para la 

Recreación y el Deporte (I.D.R.D) y tienen convenios con los diferentes clubes privados 

como el Rancho y el Country Club. Estos competidores han trabajado como aliados 

durante los últimos años, lo cual significa una fortaleza para ellos pero también una 
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oportunidad de Golf Fitting Club para establecer alianzas con las mismas instituciones 

privadas y no privadas que promuevan la práctica del golf. 

El primero de ellos es GSG Golf Academy, quien tiene programas académicos de 

3 niveles de 8 clases cada uno y con una duración de 1 hora por clase. El nivel tiene un 

costo individual de $400.000, lo que equivaldría a un valor de $50.000 por clase, 

incluyendo los elementos deportivos como set de palos y bolas. También utilizan 

algunas herramientas tecnológicas para potencializar el proceso de aprendizaje.  

El segundo y el más grande es la Federación Colombiana de Golf, conocida como 

el titán deportivo de golf por excelencia en Colombia. Esta entidad sin ánimo de lucro es 

la que certifica el hándicap a los deportistas a nivel nacional y tiene convenios con 46 

clubes en el país. Adicionalmente, cuenta con un campo de pitch & putt de 9 hoyos con 

tarifas de utilización de $30.000 y clases personalizada de 30 minutos con un precio de 

$33.000 sin ruta académica. La Federación cuenta con casi catorce mil afiliados en la 

actualidad y su red de alianzas es la más fuerte del país. 

Los clubes privados se enmarcan en una categoría de competidores en donde su 

mercado objetivo está compuesto por personas de estrato 6 y que tengan la capacidad 

de adquirir acciones y pagar una cuota de sostenimiento mensual. Bajo este esquema, 

se presume que dichos clubes no son competencia directa para esta empresa, dado 

que el mercado objetivo es diferente al que se pretende abarcar. 

Por otro lado, existen competidores poco formales, los cuales adecuan un 

escenario de práctica de manera improvisada sobre superficies que son utilizadas para 

otros fines; por ejemplo, canchas de fútbol o territorios baldíos. Allí, el alumno 
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experimenta una sensación de poca identidad no organizada, sin garantías y pueden 

perder el deseo de practicar este deporte de una manera rápida. 

Respecto a la tendencia de creación o liquidación de empresas, se evidencia que 

el sector de venta de equipos de golf está siendo impactado de manera desfavorable 

por la continua alza de la tasa de cambio, lo cual afecta de manera directa los precios 

de importación de equipos y por consiguiente la venta de estos elementos. Sin 

embargo, la participación y la concurrencia en los escenarios de práctica y en los 

campos de golf presentan una tendencia diferente, dado que los jugadores e 

interesados continúan buscando aprender este deporte. Por lo anterior, no se tiene 

registro de academias o escuelas de golf que se hayan acabado o cerrado en los dos 

últimos años. 

1.2.4 Tamaño de Mercado 

1.2.4.1 Segmentación Geográfica 

Se realizó el estudio en la ciudad de Bogotá, la cual cuenta con una población de 

7´467.804 habitantes (DANE – SDP, 2011), en donde se busca atraer a la población de 

las localidades de las zonas norte y nororiente, como lo son Suba, Usaquén y 

Chapinero que cuentan con una población de 1´677.665 habitantes (DANE – SDP, 

2011), por su cercanía geográfica del lugar donde se pretende establecer la escuela 

Golf Fitting Club. 
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1.2.4.2 Segmentación por estrato socioeconómico 

El criterio para definir a que estratos socioeconómicos se pretende cautivar, es 

dado a su capacidad económica para poder practicar el Golf. Por lo que se definen los 

estratos 3, 4 y 5 que cuentan con una población de 1´035.960 habitantes (DANE – 

SDP, 2011). 

1.2.4.3 Segmentación por edad 

El razonamiento para definir las edades de la población con que la escuela 

quisiera contar como estudiantes o practicantes, están dadas porque son las edades 

que se encuentran físicamente y deportivamente activas para practicar el golf, según 

entrevistas realizadas a profesores del sector, y estas edades son de personas que se 

encuentran entre los 15 y 64 años, las cuales corresponden a 739.412 habitantes 

(DANE – SDP, 2011) de los estratos 3, 4 y 5 de las localidades de Usaquén, Suba y 

Chapinero. 

1.2.5 Tamaño y Fracción del mercado 

Este análisis se lleva a cabo con base en información obtenida de entrevistas 

realizadas a profesores de Golf (Ver Anexo 1. Entrevistas realizadas a profesores con 

más de 10 años de experiencia en el Golf en Bogotá), encuestas realizadas al mercado 

objetivo y conversaciones informales, además de información contenida en las páginas 

web de la Federación Colombiana de Golf y escuelas públicas de Golf ubicadas en 

Bogotá; en donde se considera que Bogotá cuenta con una alta demanda de espacios 

públicos para la práctica de golf, la cual no ha sido totalmente atendida dada las pocas 

opciones de lugares públicos para ejecutar este deporte, por lo que Golf Fitting Club 
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puede ganar una fracción del mercado, ofreciendo también un valor agregado a la 

sociedad. 

Se realizan estos cálculos teniendo en cuenta una proyección de crecimiento de 

la población en la ciudad de Bogotá anual del 1,41% (DANE – SDP, 2011) y una 

estacionalidad de ventas dadas por las temporadas de vacaciones de fin de año e inicio 

de los mismos, se obtienen los siguientes resultados: 

Tabla 1. Mercado 

 
Fuente: Creación Propia 

1.2.6 Estrategia de precios 

Las siguientes tablas representan las políticas de precio promedio de los 

competidores y los precios previstos por la compañía. 

ene-17 feb-17 mar-17 abr-17 may-17 jun-17 jul-17 ago-17 sep-17 oct-17 nov-17 dic-17 Total 2017 Total 2018 Total 2019

Mercado 

Global
991.922 993.089 994.259 995.429 996.601 997.774 998.948 1.000.124 1.001.302 1.002.480 1.003.661 1.004.842 1.004.842 1.020.329 1.035.960 

Volumen de 

ventas 

(Cursos por 

personas)

95           98           110         132         151         174         200         230            258            289            323            355            2.414        8.114        9.736        

Volumen de 

ventas 

(Practica 

libre)

82           84           95           114         131         150         173         199            222            249            279            307            2.084        7.050        8.461        

Fracción del 

mercado
0,02% 0,02% 0,02% 0,02% 0,03% 0,03% 0,04% 0,04% 0,05% 0,05% 0,06% 0,07% 0,45% 1,49% 1,76%
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Tabla 2. Precios de la competencia y precios de Golf Fitting Club GFC 

 
Fuente: Creación Propia 
 
Los precios se establecieron teniendo en cuenta 4 variables principales: precios 

competitivos, expectativa de inversión en este tipo de cursos del mercado, calidad del 

servicio y margen deseado, el cual asciende al 15% después del año 3. 

Las variables de precios competitivos y calidad del servicio, fueron establecidas 

a través de herramientas como la observación en el funcionamiento de establecimientos 

de enseñanza de golf, encuestas al mercado objetivo y entrevistas en profundidad a 

Concepto

Golf Fitting 

Club

(GFC)

GSG 

Academy

Federación 

Colombiana de 

Golf

Promedio 

entidades no 

formales

# de Niveles 4 3 N/A N/A

Precio por Nivel $ 350.000 $ 400.000 N/A N/A

# Clases por nivel (promedio nivel) 6 8 N/A N/A

Duración de la clase (en mins) 60 60 30 60 

Total programa $ 1.400.000 $ 1.200.000 N/A N/A

Equivalencia Vr clase X C/30 mins $ 29.167 $ 25.000 $ 33.000 $ 30.000 

Precio alquiler de set de palos 

(promedio x nivel)
$ 8.000 $ 0 N/A N/A

Precio alquiler de bolas de golf 

(promedio x nivel x clase)
$ 7.000 $ 0 $ 0 $ 7.500 

Total por clase c/30 mins $ 36.667 $ 25.000 $ 33.000 $ 37.500 

Total por clase x hora $ 58.333 $ 50.000 $ 66.000 $ 60.000 

Concepto

Golf Fitting 

Club

(GFC)

GSG 

Academy

Federación 

Colombiana de 

Golf

Promedio 

entidades no 

formales

# de Niveles 4 3 N/A N/A

Precio por Nivel $ 240.000 $ 300.000 N/A N/A

# Clases por nivel (promedio nivel) 6 8 N/A N/A

Duración de la clase (en mins) 60 60 30 60 

Total programa $ 960.000 $ 900.000 N/A N/A

Equivalencia Vr clase X C/30 mins $ 20.000 $ 18.750 $ 33.000 $ 30.000 

Precio alquiler de set de palos 

(promedio x nivel)
$ 8.000 $ 0 N/A N/A

Precio alquiler de bolas de golf 

(promedio x nivel x clase)
$ 5.000 $ 0 $ 0 $ 7.500 

Total por clase c/30 mins $ 26.500 $ 18.750 $ 33.000 $ 37.500 

Concepto

Golf Fitting 

Club

(GFC)

GSG 

Academy

Federación 

Colombiana de 

Golf

Promedio 

entidades no 

formales

Precio alquiler de set de palos (3) $ 10.000 N/A N/A N/A

Precio alquiler de bolas de golf (2 

valdes de 50 bls c/u)
$ 7.000 $ 10.000 $ 12.000 $ 15.000 

Programa académico Individual (promedio)

Programa académico grupal por persona

Práctica libre

Concepto

Golf Fitting 

Club

(GFC)

GSG 

Academy

Federación 

Colombiana de 

Golf

Promedio 

entidades no 

formales

# de Niveles 4 3 N/A N/A

Precio por Nivel $ 350.000 $ 400.000 N/A N/A

# Clases por nivel (promedio nivel) 6 8 N/A N/A

Duración de la clase (en mins) 60 60 30 60 

Total programa $ 1.400.000 $ 1.200.000 N/A N/A

Equivalencia Vr clase X C/30 mins $ 29.167 $ 25.000 $ 33.000 $ 30.000 

Precio alquiler de set de palos 

(promedio x nivel)
$ 8.000 $ 0 N/A N/A

Precio alquiler de bolas de golf 

(promedio x nivel x clase)
$ 7.000 $ 0 $ 0 $ 7.500 

Total por clase c/30 mins $ 36.667 $ 25.000 $ 33.000 $ 37.500 

Total por clase x hora $ 58.333 $ 50.000 $ 66.000 $ 60.000 

Concepto

Golf Fitting 

Club

(GFC)

GSG 

Academy

Federación 

Colombiana de 

Golf

Promedio 

entidades no 

formales

# de Niveles 4 3 N/A N/A

Precio por Nivel $ 240.000 $ 300.000 N/A N/A

# Clases por nivel (promedio nivel) 6 8 N/A N/A

Duración de la clase (en mins) 60 60 30 60 

Total programa $ 960.000 $ 900.000 N/A N/A

Equivalencia Vr clase X C/30 mins $ 20.000 $ 18.750 $ 33.000 $ 30.000 

Precio alquiler de set de palos 

(promedio x nivel)
$ 8.000 $ 0 N/A N/A

Precio alquiler de bolas de golf 

(promedio x nivel x clase)
$ 5.000 $ 0 $ 0 $ 7.500 

Total por clase c/30 mins $ 26.500 $ 18.750 $ 33.000 $ 37.500 

Concepto

Golf Fitting 

Club

(GFC)

GSG 

Academy

Federación 

Colombiana de 

Golf

Promedio 

entidades no 

formales

Precio alquiler de set de palos (3) $ 10.000 N/A N/A N/A

Precio alquiler de bolas de golf (2 

valdes de 50 bls c/u)
$ 7.000 $ 10.000 $ 12.000 $ 15.000 

Programa académico Individual (promedio)

Programa académico grupal por persona

Práctica libre
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profesores en la misma materia. Los resultados obtenidos en esta experiencia se 

encaminaron a la necesidad de que la escuela sea conducida bajo una sola identidad, 

ya que los profesores en una de las academias manifestaron que cada uno enseña 

como mejor le parece y no hay unos parámetros básicos por cumplir. Lo anterior 

permite que haya una diferenciación del servicio y una atracción de clientes mayor.  

Por otro lado, la estrategia de la escuela se concentra en personas con ingresos 

medios, por lo cual se hace necesario buscar precios acordes con la capacidad de pago 

de este mercado objetivo. 

Para el incremento en los precios se tomará como referencia el Índice de Precios 

al Consumidor (IPC) y de ser posible un incremento adicional dependiendo el 

comportamiento de las ventas. 

Aunque se evidencia que el costo por clase puede llegar a ser un poco más alto 

que algunos competidores, se identifica desde la encuesta realizada y en 

conversaciones informales, que los clientes potenciales están dispuestos a asumir este 

valor por nivel dado que Golf Fitting Club cuenta con varios valores agregados que las 

demás escuelas públicas no tienen. 

1.2.7 Estrategia de venta 

Con base en las inferencias encontradas en las diversas encuestas y las cuales 

están descritas en la sección 1.2.2. de Clientes, la estrategia de venta de Golf Fitting 

Club consistirá en una primera instancia, en la atracción de personas empleadas de 

empresas que se encuentran en el sector, por lo que la fuerza de ventas y mercadeo se 

focalizara en visitas a 2 centros empresariales que se encuentran en el sector. 



26 
 

Empresas como Price Waterhouse Coopers quien está muy relacionado con patrocinio 

a los PGA (Professional Golfers Associations) Tours a nivel mundial, Herbalife que es 

una empresa que apoya el deporte y Crepes and Waffles, son compañías que se 

encuentran localizadas en el sector y será allí donde se ofrecerán los servicios de plan 

académico o práctica libre de Golf Fitting Club, pudiéndose crear alianzas con las áreas 

de bienestar de cada una de las empresas visitadas y posiblemente ofrecer paquetes 

de clases a empleados con cierto descuento por cantidad de inscritos; y este proceso 

se realizara previamente a la apertura de esta misma. Posteriormente a las visitas en 

esta zona, la fuerza de ventas se desplazará a los parques empresariales localizados 

en las zonas de Teleport (calle 110 con carrera 7) y a la calle 108 con carrera 45 con el 

fin de poder ofrecer los servicios a las áreas de bienestar de cada una de las 

compañías. 

Este primer esfuerzo de visitas se realizará llevando un mensaje claro de servicios 

de la escuela entregándoles a los posibles clientes la posibilidad de practicar un deporte 

en un entorno de tranquilidad, en contacto con la naturaleza, saliendo de la rutina de 

sus labores diarias y en el cual podrán compartir también con sus familiares y amigos. 

Adicionalmente, para aquellos que sean padres, se les llevará el mensaje de 

podar contar con un espacio de compañerismo en un deporte que puede ser practicado 

tanto por adultos como por menores; es decir, padres e hijos y así fortalezcan su 

vínculo familiar. 

En una segunda instancia, se buscará atraer el segundo segmento del mercado 

objetivo con mayor proyección de atracción, el cual son los empresarios del sector, por 

lo que se aplicara de la misma manera las visitas a empresas aledañas a la ubicación 
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de la empresa, ofreciendo planes académicos para aquellas personas que no conocen 

el deporte o de practica libre, haciendo énfasis o utilizando como estrategia de 

atracción, el hecho de que el golf es un deporte donde se puede realizar o ampliar el 

círculo social y empresarial. Este proceso de visitas se planeará realizar a mediados del 

primer semestre del primer año de operación. 

Adicionalmente al mensaje de que la práctica del golf es un canal de 

relacionamiento para ampliar el círculo social, laboral o empresarial, se llevará un 

mensaje ofreciéndoles una alternativa de práctica y aprendizaje de golf cercana a su 

ubicación geográfica, la cual contará con un asesoramiento constante y personalizado 

de profesionales de este deporte; haciéndolo así un deporte agradable para aprender y 

practicar con Golf Fitting Club. 

Definitivamente, no se debe perder del mapa el proceso de atraer a niños y 

jóvenes que estén interesados en vincularse con el deporte de golf, por lo que la 

empresa realizara visitas también de la fuerza de ventas y mercadeo a colegios y 

universidades. Adicionalmente, por medio de publicidad física, es decir, volantes o 

flyers, se pretende atraer a vecinos y empresarios del sector aledaño a la escuela, a 

que se acerquen e inicien también su incursión en este deporte. 

Para poder llevar a cabo las etapas de atracción de nuevos clientes mencionadas 

anteriormente, tanto el Jefe de Mercadeo y el Asistente de Servicio al cliente visitarán 

colegios del sector cercano a la escuela, los cuales son 7 colegios aproximadamente, 

en donde se pretende realizar una conexión entre la fuerza de ventas, directores de los 

colegios y padres de los alumnos, para ofrecer los servicios de la escuela y atraer 

nuevos practicantes del golf llevando un mensaje de calidad en la formación deportiva, 
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de personalización y exposición de una escuela de golf cercana a su domicilio, lugar de 

trabajo o de estudio.  

Durante los fines de semana, el Jefe de Mercadeo y el Asistente de Servicio al 

cliente se encontraran los fines de semana en la escuela con el fin de mostrar las 

instalaciones deportivas a los alumnos potenciales, dado que se espera que sean 

tiempos de alta concurrencia en la escuela, debido a que son los espacios donde los 

estudiantes de colegios y universidades, además de los colabores de diferentes 

empresas tienen más tiempo de practicar golf. 

La compañía quiere aprovechar también la red de contactos que tienen los socios 

en industrias con capacidad económica amplia, como la farmacéutica y la petrolera, que 

a pesar de que esta industria no este atravesando una buena situación económica, 

muchos trabajadores de esta misma han logrado capitalizarse como empresarios y de 

esta manera han ampliado su red de contactos. Lo anterior con el fin de dar a conocer 

la escuela utilizando tácticas de voz a voz. 

También se pretende contar con una membresía gratuita, la cual será un vehículo 

de fidelización de clientes ya que es una manera de motivar la permanencia de los 

alumnos actuales y un atractivo para la vinculación de estudiantes potenciales. 

La estrategia de crecimiento estará soportada por las alianzas con MGTA Maine 

en el cual se ofrecerá como valor agregado para los nuevos estudiantes. 

1.2.8 Estrategia promocional 

Nombre de la compañía: Golf Fitting Club S.A.S 

Marca: Golf Fitting Club (GFC) 
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Slogan: “Golf para todos” 

Ilustración 1. Logotipo 

 
Fuente: Creación Propia 

 
La estrategia para poder atraer los primeros estudiantes y practicantes se llevará 

de manera enérgica durante los 2 meses previos al inicio de operaciones y los 3 

primeros meses posteriores, de tal manera que se llevarán a cabo las siguientes 

estrategias de aproximación al mercado objetivo: 

En una primera instancia se creará una página web paralelamente al alistamiento 

físico de la escuela, la cual será uno de los medios de comunicación con el público en 

general. La página web contará con una serie de elementos destacados como la 

descripción de la escuela, plan académico, beneficios de vincularse y permanecer en el 

club, convenios y contactos. 

Se contará con un video promocional, que tendrá un costo entre $1´500.000 y 

$2´000.000, en el que se entrevistará a las personas involucradas en el proceso, 

contando también con testimonios de golfistas amateurs con más de 4 años de 

experiencia en el deporte, los cuales invitarán a practicar el golf describiendo sus 

propias anécdotas desde su incursión a este deporte y opiniones de por qué se debería 
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practicar. Estos videos se pretenden publicar en la página Web de la escuela y también 

se compartirá por YouTube y a la red social de los Socios de la empresa. 

Se buscará un aliado estratégico del sector corporativo, preferiblemente con un 

buen reconocimiento público, los cuales pueden ser Avianca, Arturo Calle, SURA o AIG, 

dado que se ha comprobado que son empresas que apoyan este deporte y de la misma 

Federación Colombiana de Golf, que ayudará a generar credibilidad y apoyo en este 

nuevo proceso de inclusión de nuevos practicantes.  

Por lo anterior, se pretende contar con el patrocinio de algunos de los aliados 

estratégicos mencionados, de tal manera que ambas partes obtengan beneficios tanto 

económicos como de reconocimiento y acercamiento a la comunidad o mercado que se 

pretende atraer; por consiguiente, Golf Fitting Club percibirá un ingreso mensual de 

$9´000.000 y las empresas patrocinadoras, contaran con espacios físicos para 

promocionar sus marcas. 

Se realizarán visitas a colegios geográficamente ubicados en el segmento del 

mercado, donde se presentará la nueva escuela con los videos promocionales, además 

de visitar los parques de barrios de estas localidades aledañas donde se entregarán 

volantes con invitaciones para que se acerquen y conozcan nueva escuela de Golf. 

Finalmente se pautará en la página web de la Federación Colombiana de Golf y 

se contará con espacios en los campeonatos amateurs que se realicen en la ciudad de 

Bogotá como lo son el torneo de semilleros. 
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1.2.9 Política de calidad y servicio 

La política de servicio de la escuela de Golf es fundamental para alcanzar el éxito 

esperado tanto de la empresa como del futuro del Golf en Colombia, por lo que estará 

compuesta por los siguientes rubros: 

 El campo de práctica se mantendrá diariamente en las mejores condiciones para 

su utilización, especialmente para los fines de semana. 

 Los profesores o instructores serán certificados, tanto por la Federación 

Colombiana de Golf como por el Ministerio de Educación de Colombia. 

 Se contará con un cronograma de actividades diarias dentro de la escuela y 

también se le dará un cronograma de clases a cada uno de los estudiantes. 

 Se contará con equipos en buen estado tanto para estudiantes de primer y 

segundo nivel como para la práctica libre. 

 Se promoverá una cultura de respeto al medio ambiente en la organización. 

 En caso de que algún estudiante se sienta insatisfecho con el servicio prestado, 

se le ofrecerá devolución completa del dinero invertido, pero antes se le solicitará al 

afectado llenar una encuesta de satisfacción para poder realizar los correctivos 

correspondientes. 

2 ANÁLISIS TÉCNICO 

2.1 Análisis del servicio 

Este análisis está enfocado para determinar las necesidades requeridas para la 

implementación y operación de la escuela, definido dentro del cronograma mostrado en 
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la tabla N° 3. En cuanto al servicio siempre será primordial para la escuela poder 

ofrecer a los estudiantes y practicantes la mejor sensación de experiencia, en cuanto a 

calidad del servicio, personalización y profesionalismo de las clases. Además, contar 

con la tranquilidad de poder practicar este deporte en instalaciones óptimas en cuanto a 

limpieza y disposición de espacios. 

Tabla 3. Cronograma de implementación de Golf Fitting Club 

 
Fuente: Creación propia 
 

Con relación a la prestación del servicio, Golf Fitting Club estableció una cadena 

de actividades que se presentan en la Ilustración 2, el cual parte desde que el cliente 

ingresa a las instalaciones de la escuela hasta cuando culmina su práctica de golf. 

Como primera actividad, se recibe al cliente potencial y se realizan preguntas de 

carácter informal con el fin de conocer las expectativas y el gusto hacia el golf y así 

ofrecerle el servicio que mejor se adapte a sus necesidades. Es importante contar con 

información acerca de si está dispuesto a tomar práctica libre o si está buscando un 

programa para el mejoramiento del juego. Si la respuesta es más encaminada a esta 

última, se comienza a indagar más con preguntas relacionadas con el nivel en que 
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juega, la disposición de horarios y la intensidad horaria en el mes en el que está 

dispuesto a practicar el deporte. 

Una vez conocido las características y necesidades del estudiante potencial, se 

procederá a enseñarle las instalaciones de la escuela, el programa académico descrito 

en el punto 1.2.1. Los servicios y los productos y la propuesta de valor acerca de los 

campeonatos interclubes, el trackman y el acompañamiento personalizado, la 

posibilidad de préstamo de los elementos deportivos y los costos.  

Si el cliente potencial está conforme a los servicios ofrecidos, se procederá a 

realizar una prueba para determinar la categoría a la cual pudiera pertenecer. 

Posteriormente, se verificará la disponibilidad de la escuela conforme a las 

opciones que planteó el estudiante potencial y se propondrá un horario lo más ajustado 

posible y junto con otros estudiantes de un nivel de golf similar. 

Una vez haya aceptación del estudiante por los servicios de Golf Fitting Club se 

le presentará al profesor asignado y se pondrá en marcha el plan académico para el 

aprendizaje y mejoramiento de la práctica golf. 

Si la respuesta a la pregunta inicial del cliente es la práctica libre, se ofrecerá el 

servicio de alquiler de bolas y el alquiler de palos para que haga la rutina que el 

considere apropiada en el tiempo que el crea conveniente. 

Para ambos escenarios se tendrá un esquema de retroalimentación constante 

por parte del profesor hacia el estudiante, del cliente hacia el profesor y hacía la 

escuela.  
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Ilustración 2. Diagrama de flujo de servicios de Golf Fitting Club 

 
Fuente: Creación propia 
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La escuela se diseñará para contar con una capacidad máxima de 6 clases con 4 

estudiantes por hora, por lo que se requerirá de cuatro profesores dedicados 

exclusivamente a dictar clase y un profesor dedicado a recorrer el campo de manera 

regular que pueda ayudar a solucionar preguntas a personas que realizan practica libre, 

con el fin de prestar un mejor servicio a todos los visitantes y clientes. 

En lo correspondiente a la selección del personal capacitador, ésta se realizará 

teniendo en cuenta dos criterios, los cuales son: Experiencia como capacitador y 

experiencia en el golf, incluyendo la experiencia como practicante individual. A estos 

capacitadores se buscará crearles un plan de incentivos especiales, en donde se 

incluirán la posibilidad de realizar cursos con instituciones educativas para poder 

certificarse como capacitadores y en esa misma medida, mejorar la experiencia de los 

practicantes y estudiantes. 

Desde el punto de vista administrativo, se contará con 2 personas, las cuales 

tendrán como función principal atender la caja de la escuela, además de suplir las 

necesidades de préstamos de equipamiento para la práctica del golf. 

Para que la escuela de golf pueda prestar un excelente servicio también se debe 

contar con una persona encargada del mantenimiento del campo, la cual tendrá como 

función principal atender cualquier llamado, ya sea de la parte administrativa o de los 

mismos clientes y profesores, en el momento que se presente alguna falla con alguno 

de los elementos a utilizar en la práctica.  
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2.2 Facilidades 

La ubicación de esta escuela de golf será en el nororiente de la ciudad de Bogotá 

en un terreno arrendado, entre la calle 170 y 153 y entre carrera 1 y autopista norte, 

procurando siempre estar cerca al mercado objetivo y que estos últimos no tengan la 

necesidad de grandes desplazamientos.  

La escuela contará con un espacio de 2.3 hectáreas que incluirá 22 gateras para 

golpes largos, un putting Green, un bunker, una zona para práctica del tiro corto, baños 

para el público, una sede administrativa y un parqueadero. 

Golf Fitting Club solicitará a la empresa Ecogolf Design Group realizar un diseño 

en el cual se cuenta con todas las características anteriormente mencionadas, como se 

muestra en el plano mostrado a continuación: 

Ilustración 3. Plano de la escuela Golf Fitting Club 

 
Fuente: Creación propia 

 
Sin embargo, la empresa que se encargara del diseño y adecuación de la 

escuela, expresó que es bastante prematuro llevar a cabo un estudio de diseño y sus 
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posibles elementos, dado que no se cuenta con el terreno el cual adecuar. Sin embargo 

manifestaron que dadas las necesidades planteadas, la inversión de adecuación tendría 

un valor aproximado de $120´000.000, contando con que el tipo de suelo del espacio 

físico sea el más maleable y económico en el momento de hacer modificaciones al 

mismo. 

Para la escuela es sumamente importante el aspecto ambiental en el proceso de 

implementación, por lo que Golf Fitting Club no busca con este proyecto realizar 

consumos de agua excesivos durante su implementación ni su propia operación, 

requerimiento básico que se le presento a la empresa proveedora del servicio de diseño 

y adecuación del terreno y estos lo tuvieron en cuenta en el momento de proponer el 

valor aproximado anteriormente mencionado. 

2.3 Implementos y suministros 

A continuación se presentan los implementos y suministros necesarios para la 

práctica de golf tanto para la escuela como para el estudiante: 

Tabla 4. Implementos y Suministros para el estudiante 

 
Fuente: Creación Propia 
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Tabla 5. Implementos y Suministros para la escuela 

 
Fuente: Creación Propia 

 
Las licencias a qué hace referencia esta tabla está relacionada con el software 

contable y el Trackman el cual este último tiene un costo de $50.000.000  

aproximadamente y será adquirido a través del representante de ventas para 

Latinoamérica y el caribe de la empresa Trackman. Esta tecnología consta de un 

software y hardware que mide los parámetros básicos del golpe, como son la velocidad 

del impacto, la posición de la cara del palo en el golpe, entre otras. 

Con relación a los palos de golf se tiene previsto renovarlos cada 2 años 

dependiendo su deterioro y las bolas se pretenden adquirir 1.000 bolas por trimestre 

dependiendo de la utilización y pérdida de las mismas. 

La escuela tomará  como parámetros de mantenimiento lo dispuesto por la 

Federación Colombiana de Golf en su manual de mantenimientos de campo de golf. 

Este documento menciona que para un control de plagas del green4 se deberá aplicar 

un insumo llamado Ditane M45 en una dosis de 185 gramos/100 m2 en el momento en 

que se vea alguna anormalidad en el césped. Otro aspecto importante a tener en 

cuenta es la aireación del green, el cual se debe hacer 2 veces al año con huecos cada 

5 cm y una profundidad de 5 cm. Para este proceso se debe aplicar cal y fósforo una 

                                                           
4
 Green: Área especialmente preparada donde está situada la bandera que indica la posición exacta del 

hoyo, donde se debe embocar la bola 
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vez realizada la aireación. Lo anterior se hace con el fin de evitar pequeños agujeros en 

el prado. 

Se tiene previsto contratar a empresas como la Sociedad de mantenimiento de 

campos de golf SEMAGOLF S.A.S. quienes realizarán un mantenimiento incluyendo los 

insumos y se les pagará $5.000.000 mensualmente bajos los parámetros anteriormente 

mencionados de la Fedegolf.  

2.4 Sistema de control 

Dentro de los sistemas de control de la escuela se tendrá en cuenta la asistencia, 

cumplimiento de horarios tanto del estudiante como de los profesores, duración de las 

clases, planes de evaluación tanto del practicante como de los profesores, los cuales se 

realizarán de manera periódica generando un programa de retroalimentación constante 

en donde se evaluará también el comportamiento, disposición del estudiante y 

desempeño del mismo.  

Los profesores evaluarán el avance de sus estudiantes considerando el 

mejoramiento de la posición, el swing, las distancias de los golpes, la trayectoria de la 

bola en el impacto, entre otras. También se considerará como parte de la evaluación el 

respeto al equipo de golf, al profesor y a sus compañeros. 

En aras de buscar una idoneidad del campo y sus profesores, se solicitará a la 

Federación Colombiana de Golf y al IDRD que se realicen auditorías en cuanto a 

calidad del servicio prestado y estado de las instalaciones de Golf Fitting Club. 
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3 ANÁLISIS ADMINISTRATIVO 

3.1 Grupo empresarial 

El grupo empresarial que se asociará para iniciar con este proyecto será 

conformado por el grupo familiar Suárez, el cual está conformado por 3 profesionales 

en contaduría pública, de los cuales 2 de ellos cuentan con más de 25 años de 

experiencia trabajando con la DIAN (Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales), el 

último contador público cuenta con más de 8 años de experiencia en análisis financiero 

en una de las empresas de petróleo más grandes de Colombia y finalmente se cuenta 

con un profesional en Ingeniería Industrial con más de 9 años de experiencia en 

cadenas de abastecimiento y operaciones. 

El conocimiento y experiencia más cercana que se tiene respecto al medio del 

golf, es la práctica y entrenamiento en campos privados y públicos de este deporte, en 

los cuales se encontró una oportunidad de negocio, además de contar con una 

motivación personal por parte de los socios de poder llevar este deporte a ser uno de 

los más practicados en Colombia y poder contar con más profesionales del golf. 

Los 3 serán parte del equipo gerencial de la empresa en áreas de operación y 

finanzas, dada la experiencia profesional de cada uno de estos integrantes. 

La política de distribución de utilidades se aplicará desde el momento en el que la 

empresa empiece a generar utilidades, es decir, a partir del punto de equilibrio. Para 

este entonces se repartirá el 30% de las utilidades en partes iguales para todos los 

integrantes del grupo empresarial, el restante dinero se realizará una reserva de 

utilidades para poder  invertir en mejoramiento o ampliación de las instalaciones de la 

escuela.  
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3.2 Personal Administrativo y Colaboradores 

Todos los colaboradores de la compañía contarán con un ofrecimiento salarial 

ajustado a las necesidades del cargo, conocimiento y experiencia; además de contar 

con prestaciones sociales preestablecidas en la normativa laboral del Código del 

Trabajo de Colombia.  

Adicional a lo anterior, en la escuela se considera a los colaboradores como 

clientes internos, por lo cual se generará un plan de carrera a nivel interno, buscando 

asociaciones con instituciones de aprendizaje técnico, como lo es el SENA, con el fin de 

crear sentido de pertenencia a la compañía y contribuir con un mejor nivel de servicio 

para los clientes finales. 

A continuación se presenta el organigrama de la escuela. 

Ilustración 4. Organigrama 

 
Fuente: Creación Propia 

 
 Gerente General: Será parte del Grupo empresarial y se ha definido su 

remuneración mensual de $7´000.000, además contará con un contrato a término 
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indefinido y tendrá como función principal, definir el camino a seguir de la empresa 

desde el punto de vista estratégico. 

 Gerente de Operaciones: Será parte del Grupo empresarial y se ha 

definido su remuneración mensual de $4´000.000, además contará con un contrato a 

término indefinido y tendrá como función principal, liderar los equipos que aseguran la 

misma operación de la escuela. 

 Consejero contable: Será también parte del grupo empresarial y este 

trabajará sin percibir ninguna retribución económica y tendrá como función principal, 

realizar revisiones contables y generar estrategias desde el punto de vista financiero, 

con la finalidad de asegurar flujo de caja positivo al finalizar cada periodo. 

 Contador Público: Profesional graduado con más de 5 años de 

experiencia en cargos similares, cuyas responsabilidades principales serán la de llevar 

la contabilidad de la empresa así como de todas las obligaciones fiscales y el 

cumplimiento de los reportes exigidos a las entidades de vigilancia y control. Contará 

con un contrato a término indefinido y con una remuneración de $1.500.000 mensuales. 

 Secretaria: Técnica en secretariado con mínimo 2 años de experiencia en 

empresas nacionales, la cual contará con una remuneración mensual de $900.000, con 

un tipo de contrato a término definido de 1 año, renovable anualmente según 

evaluación de logros y tendrá como objetivo apoyar a la compañía en labores 

administrativas requeridas para su funcionamiento. 

 Jefe de Mercadeo: Profesional en carreras administrativas con experiencia 

de 3 años en el sector del deporte, al cual tendrá una remuneración mensual de 

$3´200.000, con un tipo de contrato a término indefinido y tendrá como objetivo generar 



43 
 

nuevas estrategias de mercadeo o publicidad para atraer a más estudiantes y nuevos 

clientes a la escuela. 

 Asistente de servicio al cliente: Practicante o recién egresado de carreras 

administrativas con 0 años de experiencia. La remuneración mensual asignada para 

este cargo será de $1´300.000 con un contrato a término fijo inferior a 1 año y tendrá 

como objetivo atender cualquier necesidad solicitada por los clientes. 

 Líder académico y profesores: Profesor de Golf certificado por la 

Federación Colombiana de Golf, con mínimo 10 años de experiencia comprobable 

dictando cursos de aprendizaje de golf. Adicionalmente a sus funciones de coordinación 

a profesores y la docencia a los estudiantes, será la persona encargada de prestar 

asesoría en materia de formación y creación del proyecto. También tendrá funciones de 

supervisión de clases con la finalidad de poder realizar ajustes de tratamiento o de 

promoción de estudiantes a otros niveles. La remuneración que se ofrecerá al líder 

académico será de $2´000.000 y para los 4 profesores que se quiere tener en la 

escuela será de $1´600.000 con contratos a término fijo inferior a 1 año.  

 Cajeros: 2 Técnicos o estudiantes de una carrera técnica en 

administración, con mínimo 2 años de experiencia certificada en atención al público en 

front office, los cuales contarán con una remuneración mensual de $700.000 con un 

contrato a término definido de 1 año y tendrán como objetivo el control, recibir y reportar 

el dinero que ingresa a la empresa por venta de cursos y practica libre. 

 Técnico en mantenimiento: Bachiller con experiencia mínima de 5 años en 

mantenimiento de maquinaria, equipos y espacios naturales. La remuneración que se 

ofrecerá será de $800.000 mensuales con un contrato a término definido de 1 año y 



44 
 

tendrá como objetivo ser el responsable del mantenimiento físico de la escuela y de los 

equipos. 

 Asistentes técnicos: 2 bachilleres con experiencia mínima de 2 años en 

mantenimiento de maquinaria, equipos y espacios naturales, se tendrá como 

remuneración mensual $700.000 con un contrato a término definido de 1 año y tendrá 

como objetivo la responsabilidad de mantener tanto el espacio físico, como los equipos 

a utilizar en la escuela para su funcionamiento; además de tener funciones de recoger 

bolas con el ball picker durante los horarios de atención de la escuela. 

3.3 Organizaciones de apoyo 

Golf Fitting Club, contará con las siguientes organizaciones de apoyo: 

 Federación Colombiana de Golf y Coldeportes, entidades que se han 

unido desde el año pasado (2015) con el ánimo principal de ampliar la participación de 

la población en este deporte; para el caso particular de GFC se buscará el apoyo desde 

una perspectiva técnica y de experiencia en creación y operación de escuelas en 

Colombia.  

 Ecogolf Design Group, la cual es una empresa especializada en el diseño, 

construcción o adecuación y mantenimiento de campos de golf. 

 Golfers, el cual es un grupo entusiastas de la empresa Pacific E&P del 

deporte que tienen contactos con empresarios del sector energético, con los cuales uno 

de los socios tiene cercanía ya que hace parte de este grupo. 
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 SENA y entidades educativas, con las cuales se buscará alianzas 

estratégicas con la finalidad de ofrecer a los clientes internos planes de capacitación 

para su desarrollo profesional continuo. 

 Instituto Distrital de Recreación y Deporte de Bogotá (IDRD), la cual 

promueve el ejercicio y goce pleno del derecho al deporte, la recreación, la actividad 

física, el aprovechamiento del tiempo libre y el buen uso de los parques y escenarios 

para los habitantes de Bogotá; para lo cual GFC, buscará el apoyo de esta entidad 

gubernamental para dar respaldo de buenas prácticas en actividades deportivas que se 

lleven a cabo dentro de la escuela de golf. 

3.4 Mecanismo de gestión y comités de dirección 

Golf Fitting Club contará como mecanismo de gestión evaluativo dividido por 

trimestre, en donde se realizarán reuniones de la Junta Directiva de la compañía, la 

cual será conformada por todos los representantes del grupo empresarial y también se 

contará con un representante del IDRD y de la Federación Colombia de Golf. Todos los 

participantes de esta junta directiva no buscaran beneficio económico. 

El objetivo de esta Junta Directiva será evaluar resultados financieros y de 

operación, además de crear, desarrollar y modificar estrategias para la atracción de 

nuevos estudiantes y practicantes a la escuela de golf.  

Se llevarán a cabo también evaluaciones de personal semestralmente en donde 

se plantearan objetivos claros y alcanzables para cada uno de los colaboradores de la 

empresa. 
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3.5 Estilo de dirección 

El estilo de dirección que tendrá Golf Fitting Club será compuesto de un liderazgo 

situacional, que trata precisamente de adaptarse y encontrar la manera más apropiada 

de atender cada circunstancia y en donde el estilo de dirección se caracterizará por ser 

participativo; de esta manera, se asegurará que exista una mejor identificación de los 

colaboradores con la escuela, se escucharán propuestas a cada situación que se 

presente dentro de esta misma y se tomará la mejor decisión para sortear cualquier 

escenario. 

Finalmente, se asegura poder contar con un equipo de colaboradores con aptitud y 

actitud profesional, capacidad comunicativa y orientación al cliente. 

4 ANÁLISIS LEGAL Y AMBIENTAL 

4.1 Análisis legal 

La reglamentación que se debe tener en cuenta para la creación de esta escuela 

de golf en Bogotá está dada por la Resolución 0576 de 1997 de la Dirección del IDRD, 

la cual establece las políticas para el desarrollo masivo del deporte y recreación en el 

Distrito Capital, con el fin de contribuir al mejoramiento físico y mental de sus habitantes 

y especialmente de su juventud. 

El tipo de sociedad que se pretende conformar para crear esta escuela de golf es 

una Sociedad de Acciones Simplificada SAS, ya que cuenta con ventajas (Reyes 

Villamizar, F. 2013. SAS: La Sociedad Por Acciones Simplificadas. Legis) tales como:  
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 No es totalmente necesario constituirse por medio de escritura pública y registrada 

en Notaria a menos que posea bienes inmuebles que sí es obligación. Éste es un 

beneficio porque disminuye los costos de transacción.  

 Se debe consagrar la limitación del riesgo de los accionistas al monto del capital 

aportado. Salvo a lo previsto en el artículo 42 de la ley 1258 de 2008 - se refiere a 

casos de fraudes a la ley los accionistas deberán responder solidariamente- los 

accionistas no son responsables por las obligaciones laborales, tributarias o de 

cualquier otra naturaleza en que incurra la sociedad. 

 Autonomía para estipular libremente las normas que más se ajusten al negocio. 

De conformidad con la ley 1429 de diciembre 29 de 2010, la escuela podrá 

acogerse beneficios tributarios relacionados con la progresividad en el pago del 

impuesto de Renta y Complementarios cumpliendo con los requisitos consagrados en 

dicha ley. Esta progresividad se dará durante los 5 primeros años de tal manera que en 

los 2 primeros se aplicará un descuento del 100%, el tercer año se aplicará un 75% de 

descuento, el cuarto será del 50% y el quinto año se tendrá un 25% de descuento sobre 

el pago del impuesto. 

4.2 Análisis ambiental 

En este respecto se pretende tener en cuenta el valor ecológico y agrícola en 

donde se busca ubicar la escuela, con el fin de no afectar los recursos que el espacio 

físico puede tener; es decir, buscar la menor afectación a los recursos naturales 

encontrados dentro del espacio donde operaria la escuela.  
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En virtud del cumplimiento de la normatividad ambiental, Golf Fitting Club seguirá 

los lineamientos ambientales para el trámite de permisos de adecuación de suelos en 

Bogotá expedida por la Secretaría Distrital de Ambiente, con el fin de realizar las 

actividades de movimiento y nivelación de tierras para la adecuación de las facilidades. 

5 ANÁLISIS ECONÓMICO 

5.1 Inversión en Activos Fijos 

A continuación se muestra el listado de activos fijos que son necesarios para el 

funcionamiento de la empresa, la compra de estos activos se realizará de contado. Se 

utilizarán tanto para la parte administrativa de la compañía como para la parte operativa 

de la misma.  

Adicionalmente, se presentan también los gastos iniciales que debe tener Golf 

Fitting Club para su operación, en donde se identifican como los rubros más altos, el 

arrendamiento del terreno y  la adecuación de la oficina, local y campo de práctica. 

Se evidencia dentro de este análisis que el proyecto requiere de una inversión 

inicial alta y por consiguiente la recuperación de la misma podría llegar a tener un nivel 

alto de riesgo, teniendo en cuenta que el aprovechamiento de este dinero invertido 

debe ser muy cuidadoso y revisado constante y periódicamente en detalle. 
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Tabla 6. Presupuesto Inversión de Activos Fijos 

 

 
Fuente: Creación Propia 
 
La línea presupuestal de maquinaria y equipo considera la compra de 1.000 bolas  

de práctica con un costo aproximado de $1.000.000 y 20 set de 5 palos cada uno, los 

cuales serán comprados de segunda mano. Estos palos podrán ser renovados en 2 

años dependiendo su condición o adquirir unos adicionales. El modelo financiero 

dispone de un presupuesto de $3.000.000 para dicho periodo. Los proveedores serán 

Registro Mercantil 313.000$             

Inscripción de libros 67.500$               

Formularios 4.800$                 

Documento privado / abogado 2.614.700$          

Publicidad inicial / Pagina web 6.000.000$          

Adecuacion oficina/local/campo de practica 120.000.000$      

Arrrendamiento 150.000.000$      

TOTAL GASTOS 279.000.000$      

TOTAL INVERSION FIJA 362.600.000$   

GASTOS INICIALES
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identificados por medio de plataformas de internet de compra y venta de artículos de 

golf como lo son segundoswing.com o puntogolfcolombia.com. 

5.2 Presupuesto de ingresos 

Como se muestra abajo en la tabla 7, una de las formas de generar ingresos es 

por medio de prestar los servicios de clases de golf, los cuales generan ingresos 

pagados de contado y estos representan el 95% esperado del ingreso total de Golf 

Fitting Club, el 5% restante corresponde a pagos por práctica libre, alquiler de palos y 

bolas de golf. La escuela basa sus logros en ventas a través del tiempo, dado el 

excelente servicio prestado a los practicantes y estudiantes, lo cual hará que el voz a 

voz se convierta en una herramienta más de atracción de nuevos clientes. 

 Adicionalmente, se contará con una inversión alta en adecuación y mantenimiento 

del terreno arrendado, además de una inversión inicial y durante la operación en 

publicidad lo suficientemente consistentes para poder incrementar la participación de 

personas en la práctica de golf, considerando que la escuela contará con una 

capacidad máxima de atención tanto a nuevos estudiantes como de practicantes de 

2.400 personas por mes. 

Se define como política de la empresa contar con un colchón de efectivo de 10 

días. 



51 
 

Tabla 7. Ingresos presupuestados 

 
 

 
Fuente: Creación Propia 

5.3 Presupuesto de gastos de personal 

En el primer año de operación los gastos por el personal contratado estarán 

compuestos como se muestra en la Tabla 8, en donde se tiene en cuenta los salarios 

del Gerente General, Gerente de Operaciones, 1 Jefe de Mercadeo, 1 Secretaria, 2 

Cajeros, 1 Técnico en mantenimiento, 2 asistentes de mantenimiento, 1 Asistente de 

servicio al cliente, 1 Profesor líder y 4 profesores; teniendo en cuenta que la carga 

prestacional, aportes parafiscales y seguridad social se realizará correspondiente a lo 

establecido en la Ley 100 de 1993, el cual será:  

 Cesantías: 8,33% 
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 Intereses sobre cesantías: 1% mensual 

 Vacaciones: 4,17% 

 Prima de servicios semestral: 8,33% 

 Caja de compensación familiar: 4% 

 Pensiones: 12% 

 E.P.S.: 8,50% 

 A.R.L.: 0,52% 

Se definirá también un incremento salarial anual de 0.7 puntos porcentuales 

adicionales al IPC correspondiente al año en función y a la evaluación que se realizará 

a cada uno de los empleados. 

Tabla 8. Presupuesto Gastos de Personal 

 

 
Fuente: Creación Propia 
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5.4 Presupuestos de Gastos de Operación 

Para Golf Fitting Club, los gastos operativos más importantes corresponden al 

arriendo del terreno y al mantenimiento del campo, el cual hace parte fundamental de la 

imagen de la escuela y de la operación, como se evidencia en la tabla a continuación: 

Tabla 9. Presupuesto de Gastos de Operación 

 
Fuente: Creación Propia 

Teniendo en cuenta los altos gastos de operación de Golf Fitting Club, es 

importante contar con una estrategia de ventas y atracción de nuevos clientes lo 

suficientemente robustos para garantizar el cubrimiento de estos mismos gastos. 

5.5 Presupuesto de Gastos de Administración 

En este presupuesto se tienen en cuenta como gasto administrativo más 

importante para Golf Fitting Club, la asesoría contable y financiera ya que además de la 

importancia de contar con los libros contables y reportes financieros actualizados, la 

empresa considera importante ejecutar una estrategia clara desde el punto de vista 

financiero para asegurar un sostenimiento de la misma empresa. 

Adicionalmente se hace necesario contar un presupuesto de publicidad importante 

con el fin de asegurar la atracción de nuevos clientes. 
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Tabla 10. Presupuesto de Gastos de Administración y Ventas 

 
Fuente: Creación Propia 

6 ANALISIS FINANCIERO 

6.1 Flujo de Caja 

Teniendo en cuenta la proyección de ingresos dado por el número de personas 

que pretenden tomar cursos de este deporte, interesados a realizar práctica libre dentro 

del campo de Golf Fitting Club y la proyección de aportes de los socios y préstamos 

solicitados a terceros, como se evidencia en la tabla 11, se proyecta poder contar con 

un punto de equilibrio en el mes de abril de 2018, iniciando operación en enero de 

2017, lo que quiere decir que este proyecto tomara 1 año y 4 meses para poder generar 

un flujo de caja. 

Como se muestra a continuación, el proyecto de creación de la empresa requerirá 

una inversión inicial de $850´000.000, repartidos en $500´000.000 aportados por los 

mismos socios y $350´000.000 solicitados a una entidad tercera. De igual manera será 

necesario hacer aportes trimestrales durante los 9 primeros meses del primer año de 

operación de $80´000.000 y de $50´000.000 en el segundo mes del año 2 de operación 

y finalmente se requerirá realizar una solicitud de préstamo adicional en el mes 5 del 

primer año de operación por valor de $220´000.000. Para los préstamos anteriormente 
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mencionados se les ofrecerá al banco un soporte de patrimonio personal, de esta 

manera se espera que sean aceptadas estas solicitudes. 

Tabla 11. Flujo de Caja 
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Fuente: Creación Propia 

6.2 Estado de Resultados 

Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente en el Flujo de Caja, en cuanto a 

proyección de ingresos, aporte de socios, préstamo de entidades terceras y gastos 

tanto pre operativos como de la misma operación, se ve a continuación (Tabla 12) un 

estado de resultados negativo para el primer año de operación, pero para años 

siguientes años se proyectan utilidades positivas.  
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Tabla 12. Estado de Resultados 

 
Fuente: Creación Propia 

6.3 Balance General 

Al ser Golf Fitting Club una empresa que se dedica a prestar el servicio de cursos 

de aprendizaje y práctica de golf, el monto más alto dentro de sus activos está 

constituido en la cuenta Caja y Bancos, constituyendo este el 87% del total de activos y 

el  dado que es un negocio con ventas de contado. 

Con relación a la razón corriente, la cual indica la capacidad que tienen los activos 

corrientes para cubrir las obligaciones a corto plazo, se evidencia que para el año 2017 

el resultado estimado es de 3,06 veces lo cual indica que existen los suficientes 

recursos para cubrir con deudas; así mismo, el comportamiento para los demás años 

analizados, indica que la escuela contará con la liquidez para atener sus pasivos 

corrientes. 
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Tabla 13. Balance General 

 
Fuente: Creación Propia 

7 ANÁLISIS DE RIESGOS 

7.1 Riesgos Económicos 

Los riesgos económicos se deben considerar en varias aristas. La 

macroeconómica es una de ellas ya que los implementos deportivos son casi 100% 

importados y al tener una fluctuación grande de la tasa de cambio puede estar 

afectando de manera positiva o negativa la adquisición de implementos por parte de los 

estudiantes y por consiguiente tendrá un impacto en la toma de las clases.  

Por otro lado, la economía de un país cuando entra en crisis, puede traer como 

consecuencias priorización de gastos en las familias y por tal motivo una desatención al 

golf. Dado lo anterior, es importante tener un plan de contingencia como apoyo y 
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relaciones con entidades gubernamentales que fomenten el deporte y empresas que 

puedan otorgar patrocinios a la escuela con el fin de mitigar el riesgo financiero.  

7.2 Riesgos de Mercado 

Existen varias variables que pueden afectar la práctica del golf y las clases. Una 

de ellas está relacionada con las condiciones climáticas, los cuales en temporada de 

lluvias puede estar afectando el mercado y por consiguiente las ventas. Adicionalmente, 

por seguridad industrial se suspenderá la práctica en el momento que se vean 

tormentas eléctricas para preservar la integridad de los estudiantes y practicantes. 

Otro factor que puede influenciar en el comportamiento del mercado, son los 

cambios de tendencias en los gustos de las personas. Muchas veces la gente busca 

deportes que están a la vanguardia en determinado momento. Es por esto que se 

deberá tener una continua fuerza de ventas y mercadeo para mitigar el riesgo. 

7.3 Riesgos Técnicos 

Para determinar los riesgos técnicos a los que pudiera estar expuesta la escuela 

de golf, se podría establecerse una clasificación en dos categorías. La primer categoría 

hace referencia a las condiciones físicas de las instalaciones de la escuela; es decir, 

alguna normatividad ambiental que pudiera exigir algún cambio de estructura en las 

facilidades o incluso algo relacionado con compensaciones ambientales constantes por 

el hecho de haber hecho remoción y adecuación de tierras; así mismo, el área pudiera 

estar vulnerable a condiciones medioambientales en donde se tenga que sacrificar 

mayor componente de químicos para contrarrestar los efectos negativos de las áreas 

de práctica. 
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La segunda categoría está relacionada con los materiales, suministros y equipos 

tanto para la práctica del deporte como del mantenimiento del campo. Para el primero, 

el riesgo es bajo dado que los implementos como las bolsas de palos no tienen una 

obsolescencia de corto plazo y teniendo una alta calidad podría tener una larga 

durabilidad. Para el segundo, es importante hacer mantenimientos preventivos para 

dejar la continuidad de equipos como el Ball Picker y de las zonas de práctica por 

mucho tiempo. Adicionalmente, en caso de tener daños en los prados o 

específicamente en el Green, SEMAGOLF S.A.S. garantizará la recomposición de estas 

zonas dado la contratación que se adelantará con ellos. 

8 EVALUACIÓN DEL PROYECTO 

Golf Fitting Club cuenta con un Flujo de Caja Neto proyectado a 5 años, el cual se 

puede ver que a pesar de proyectar una Utilidad Neta y un Flujo de Caja negativos 

durante el primer año, la empresa genera una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 19,20% 

y que en el momento de hacer la comparación con la TIR mínima definida por los 

socios, la cual es 16%, se ve que es un proyecto viable y con excelentes resultados en 

el mediano plazo a pesar de contar con una inversión inicial alta y aportes de socios 

periódicos para poder continuar con la operación de la escuela hasta que esta misma 

llega a su punto de equilibrio.   

De igual manera se puede observar un Valor Presente Neto (VPN) de 

$163´606.832 de todo lo el proyecto a 4 años, alcanzando el Pago del Periodo 

descontado en 3.80 años, lo que significa que los socios alcanzaran el retorno sobre su 

inversión en este periodo. 
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Tabla 14. Flujo de Caja Neto 

 
Fuente: Creación Propia 

9 ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 

Para Golf Fitting Club la variable más importante que puede afectar la evaluación 

del proyecto desde el punto de vista de viabilidad financiera es el crecimiento de 

mercado, por lo que se plantea un primer escenario pesimista en el cual el crecimiento 

en volumen en ventas del año 2 al año 3 baje de 20% a 5%, dado por un riesgo 

económico anteriormente mencionado en el punto 7.2 del presente documento, de 

contracción de gastos del público y más específicamente del mercado objetivo.  

Económica y financieramente hablando, el efecto de una disminución en el 

incremento del volumen de ventas es contar con una TIR de 8,3% con un VPN de -

$319´654.790, lo que representaría que para este proyecto perdería cualquier interés 

en invertir en este mismo ya que la tasa mínima de retorno se mantendrá en 16%. 

Considerándose también un segundo escenario pesimista, en el cual aumentan 

los costos en los primeros 3 años de operación de 4% a 8%, adicionando también un 

incremento a la tasa de interés del 1% al 3%, dado también a un riesgo 
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macroeconómico, en el que el IPC aumente en casi el doble y que las tasas de interés 

de los bancos o entidades prestadoras aumentan en 2 puntos porcentuales. Lo anterior 

podría ocasionar que los indicadores de la evaluación económica y financiera 

disminuyan a los siguientes valores: TIR 12,53% y un VPN de -$178´292.107; lo que 

también se tendría como consecuencia el hecho de no invertir en este proyecto dado 

que la tasa mínima de retorno es mayor a la ofrecida en este plan de negocio.  

Se consideró también un escenario optimista en el que el volumen de ventas 

aumenta en un 30% para el 3er y 4to año, lo que representa un 26% y un 13% 

respectivamente. Con esta variación se tendría un aumento en la TIR de 19,20% a 

30,44% y un aumento en el VPN de $163´606.832 a $836´186.415, lo que haría este 

proyecto todavía más atractivo para los inversionistas. 

Un último escenario está relacionado con la adquisición del terreno en el cual la 

escuela pretende operar y no existiría la necesidad de pago de un arrendamiento. Para 

lo anterior se requerirían invertir $7.500.000.000 adicional, lo cual el proyecto 

necesitaría inversionistas con el suficiente capital para realizar esta compra. Con base 

en esta premisa, la evaluación económica del proyecto arrojo una TIR de 5,49% en un 

horizonte de tiempo de 5 años, teniendo en cuenta que en este último año se liquida la 

empresa. Adicionalmente, la participación sobre la propiedad de la escuela como 

persona jurídica se vería diluida y el retorno proyectado sería inferior al esperado. 
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CONCLUSIONES 

 A pesar de que no existe mucho conocimiento ni información fácil de 

encontrar respecto al Golf en Colombia, se incluye información del análisis del sector 

económico y del mercado , en donde se dan indicios de que existe una oportunidad de 

ampliar las posibilidades de práctica para toda persona interesada en iniciar un proceso 

de conocimiento y entrenamiento de este deporte. Sin embargo, se debe tener en 

cuenta que a pesar que es un proyecto que a largo plazo es rentable, el trabajo que se 

debe hacer de manera pre-operativa es base importante para el éxito de la escuela, 

como lo son la consecución del espacio, alistamiento del campo y la publicidad para 

atraer nuevos estudiantes o practicantes. 

 Los clientes que este proyecto puede llegar a atraer en una primera 

instancia y que mostraron bastante interés en iniciar algún tipo de proceso o plan 

académico son los empleados y empresarios, los cuales ven este deporte como una 

posibilidad para poder generar nuevas relaciones profesionales, sociales y laborales, 

estar en contacto con la naturaleza y poder salir de la rutina y relajarse. 

 Este modelo de negocio tiene un alto potencial de crecimiento dado el 

amplio mercado en el que está.  A futuro pudiera pensarse en una extensión de línea de 

producto involucrando un campo de golf, especialización a estudiantes de alto 

rendimiento. Incluso se podría pensar en un taller de reparación de equipos o un pro-

shop. 

 El componente humano para este tipo de proyectos de servicios, es base 

fundamental para el éxito tanto al corto como a largo plazo, ya que de ellos depende 
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que exista una recompra de los servicios ofrecidos y una comunicación directa con 

posibles nuevos clientes o alumnos. 

 Dados los indicadores económicos y financieros como lo son el flujo de 

caja, TIR, VPN y Periodo de pago descontado, y los soportes de mercado qué se 

contemplan en este documento, se puede concluir que es un proyecto viable, sin 

embargo, es un proyecto que cuenta con un alto grado de sensibilidad y que cualquier 

cambio en el mercado, puede afectar positiva o negativamente los resultados de los 

indicadores financieros. Por tal motivo, se requiere realizar investigaciones de mercado 

más profundas, qué permitan validar mejor la sostenibilidad y crecimiento en los 

ingresos, qué van más allá del alcance académico de este documento, y en particular 

dadas las altas inversiones que requiere el proyecto.   

 El proyecto requiere de altos gastos para su operación, por lo que es 

imperativo contar con una estrategia identificación de perfiles de clientes y así mismo 

generar estrategias de retención y atracción de nuevos clientes lo suficientemente 

robustas para garantizar el cubrimiento de estos mismos gastos. 
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ANEXOS 

ANEXO 1. Entrevistas realizadas a profesores con más de 10 años de 

experiencia en el Golf en Bogotá. 

A continuación se presenta una generalidad a las respuestas dadas por los 

profesores de golf realizadas en la Federación Colombiana de Golf (3 entrevistas)  

1. ¿Con cuántos estudiantes cree usted que se puede iniciar las operaciones 

de la escuela? 

R/: En promedio las escuelas en Colombia, pueden empezar como mínimo unas 150 

personas. 

2. ¿Cree usted que por reducción de costos, se pudiera utilizar unas 

facilidades pequeñas y utilizar tecnología para simular los golpes en cuanto a 

distancia? 

R/: La experiencia ha demostrado que los estudiantes toman clases por mejorar un 

golpe y por la experiencia en campo abierto. 

3. ¿Cuáles son las principales facilidades que debe contar una escuela de 

golf? 

R/: Las básicas son un Green, un pitching, gateras de golpe largo, un bunker y una 

zona de alimentación y bebidas. 

4. ¿Qué opina del esquema de ventas que maneja la Federación Colombiana 

de Golf en donde se le paga a los profesores por comisión por clase? 

R/: Es una buena modalidad, pero los profesores buscamos una estabilidad. 

5. ¿Por qué desertan los estudiantes? 
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R/: Básicamente es un tema de gusto y disciplina, hay niños que vienen sin tener una 

motivación. Por eso es muy importante que tanto el estudiante como quien paga las 

clases que se sientan a gusto con el precio pagado. 

6. ¿Qué opina acerca de masificar la práctica del golf? 

R/: En Colombia hay mercado para explorar y explotar, lo que hace falta son escenarios 

de práctica y campos de golf los cuales deben estar estratégicamente ubicados. 

Adicionalmente, se tiene el paradigma que este deporte es muy costoso. Sin embargo, 

me tomó como referencia ya que yo jugué golf de joven y no tuve muchas comodidades 

o recursos que tienen otros.  

7. Ahora que usted menciona la ubicación de la escuela, se está pensando en 

establecerla a las afueras de la ciudad. ¿Qué opina? 

R/: No lo considero tan viable, ya que muchas veces viene gente entre semana, sale de 

sus oficinas o colegios y vienen a tomar clases. 

ANEXO 2. Conversaciones informales realizadas a actuales practicantes del 

golf. 

A continuación se presentan las preguntas básicas realizadas a 20 practicantes de 

golf entre el rango de edades de 28 y 38 años del nororiente de Bogotá quienes llevan 

en promedio 4 años vinculados a este deporte. 

1. ¿Desde hace cuánto práctica golf? 

2. ¿Cuáles son las razones por las cuales lo practica? (gusto por lo natural, 

reto personal, relacionamiento, des estresante) 

3. ¿Considera usted que el golf es un deporte de pasión, tranquilo y 

relajante, una adicción, un arte o una actividad de esparcimiento?  
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4. ¿Por qué practica golf y no otros deportes? 

5. ¿Cree que la el golf además de ser un deporte, es una herramienta para 

ampliar la red de contactos? 

6. ¿Qué tan frecuentemente practica? 

Para los padres de familia 

7. ¿Por qué inscribió a sus hijos en clases de golf? 

8. ¿Juega usted con su hijo? 

9. ¿Lo acompañaría en campeonatos o cursos en el exterior? 

10. ¿Quisiera que su hijo llegara a ser profesional en este deporte? 

11. ¿Ve el golf como una herramienta para que sus hijos en la adultez 

construyan relaciones tanto laborales, sociales y de negocios?  

 

 

  



70 
 

ANEXO 3. Resultados de encuesta al mercado objetivo 

Personas encuestadas 95 

Rango de edades 18 a 55 

Estrato socio-económico  3 - 4 – 5 
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ANEXO 4. Perfil de Empleados 
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ANEXO 5. Perfil de Empresarios 

 

  

 


