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RESUMEN

El presente documento pretende presentar un plan de empresa que se llamara Golf
Fitting Club SAS, el cual es un proyecto que tiene como objetivo principal aumentar el
interés y participacion de nuevos practicantes en el Golf, aboliendo la percepcion de
gue este deporte es de alto costo y por consiguiente de baja accesibilidad, por lo que
esta compafia 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 facil acceso y puedan iniciar su participacion
en este deporte.

La manera como la compafiia pretender ofrecer al mercado una nueva
alternativa es con la creacion de una escuela publica de formacién de Golf ubicada al
nororiente de la ciudad de Bogota en un terreno que sera arrendado y adecuado para la
practica de este deporte. Alli se ofrecera a los interesados la posibilidad de acceder a
un campo de practica sin la necesidad de tener que pagar mensualidades por el simple
hecho de poder hacer uso de un espacio para la practica de golf, ofreciendo planes de
estudio y practicas libres que se ajusten al presupuesto de todos. Por esto ultimo es
que el slogan de la empresa sera “GOLF PARA TODOS”, pensando siempre en un
beneficio para todos los grupos de interés.

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

de Empresa.



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 Bogota-
Colombia on a leased land and suitable for the practice of this sport. It will offer a
possibility of accessing to a Driving Range! 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 compaifiia que tendrd por objetivo incrementar la
participacion de personas en la practica del deporte del golf en Colombia y mas
especificamente en Bogota.
La escuela sera dirigida por dos socios, cada uno aportara el 50% del capital

inicial y se dividiran las actividades. Uno de ellos, es profesional en contaduria publica

! Driving Range: It is a place where golfers go to fine tune their golf swings



quien tiene mas de 8 afios de experiencia en cargos administrativos y 3 afos
incursionando en este nuevo deporte, quien estara encargado de la parte
administrativa, comercial y de servicio al cliente. El otro socio, quien es profesional en
Ingenieria Industrial con experiencia en cadenas de abastecimiento y operaciones, con
una corta experiencia en la practica de Golf, tendra como responsabilidad la parte
operativa y técnica tanto del campo, asi como del material y equipos a manejar en la
escuela.

La expectativa para el tercer afio de operacion 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 aparicion de referentes de connacionales del mismo
deporte a nivel internacional como lo son Camilo Villegas e Isabel Baena.

La escuela ofrecera en una primera instancia el servicio de formacion deportiva de
golf o plan de carrera de esta disciplina para personas, grupos o familias principiantes
interesadas. Se contard con la asesoria de personal idoneo, es decir, calificado y
certificado en materia de técnica de golpes, estilo, elementos, herramientas a utilizar en
la practica del golf, ademas de contar con experiencia y certificacion en pedagogia.
Esta Gltima certificacion se ofrecera también como plan de carrera para el equipo de
profesores y dara un valor agregado a la compaiiia.

Para las personas que sigan interesadas en continuar en el proceso de formacion
después de un segundo nivel, se ofrecera un estudio personalizado de los elementos

mas idoneos a utilizar en su proceso de aprendizaje, teniendo en cuenta las
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caracteristicas fisicas 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 econémico.

Finalmente, se ofrecera también la posibilidad de realizar practicas libres en las
instalaciones de la escuela, con un cobro minimo por concepto de alquiler del equipo y
bolas necesarias para su rutina.

Este proyecto contara con una inversion 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 afnos. Es importante destacar que asi como la rentabilidad y la inversion inicial son
altas, este proyecto también indica un alto riesgo asociado a la recuperacion de los

aportes realizados por los socios.



1 ANALISIS DEL MERCADO DEL SECTOR Y DE LA COMPANIA

11 ANALISIS DEL SECTOR ECONOMICO

En el presente analisis se pretende explicar el crecimiento que ha tenido el
deporte del Golf en Colombia y mas especificamente en Bogota, mostrando asi mismo
el crecimiento en cuanto a su oferta y demanda, ademas de entender los
requerimientos del mercado y su posibilidad de crecimiento. Este analisis se lleva a
cabo con base en informacion obtenida de 3 entrevistas realizadas a profesores, con
mas de 10 afios de experiencia dictando clases y mas 30 afios en este ambito del Golf
(Ver Anexo 1. Entrevistas realizadas a profesores de Golf en Bogotd), ademéas de
informacion contenida en las paginas web de la Federacion Colombiana de Golf y
escuelas publicas de Golf ubicadas en Bogota.

En un primer acercamiento para entender el sector se debe mencionar que hoy en
dia el golf como deporte presenta una mayor demanda respecto a la oferta de escuelas
0 espacios publicos y privados para su practica (Luis Fernando Gutiérrez — Marzo
2010). Actualmente, en Colombia son cerca de 15 mil jugadores registrados en la
Federacion Colombiana de Golf que practican en 55 campos, lo que convierte a
Colombia en el segundo pais en Suramérica, después de Argentina.

Se evidencia también un crecimiento de la aficibn que practica este deporte con 700
personas que no pertenecen a ningun club (Fedegolf — 2016), sin contar a todas
aguellas que no estan afiliadas a la Fedegolf, los cuales no cuentan con los suficientes

espacios o campos de practica de este deporte.



Tanto es el crecimiento de este deporte en Colombia que para el ultimo
Campeonato Nacional MID Amateur 2016 se inscribieron 256 jugadores, pero este
namero sobrepasaba el cupo maximo de 147 participantes que tenia previsto las
Federacion Colombiana de Golf (Informe de inscripciones primera parada — Fedegolf,
2016).

La apuesta para el gobierno desde 2010 es promocionar este deporte como oferta
turistica, ya que han venido al pais golfistas de Brasil y Republica Dominicana segun la
Vicepresidenta de Turismo de PROCOLOMBIA, y la proyeccion es que para 2016 se
atraigan mas de 20.000 golfistas de la regién Andina y del Caribe.

Sin embargo, es evidente que en Colombia no se cuenta con los suficientes
campos publicos para su practica, por lo que se espera que a la vuelta de unos afios 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 Bogota se
realizan aproximadamente 100 torneos al afio patrocinados por empresas interesadas
en atraer nuevos posibles clientes, segun 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 resolucion de Reconocimiento Deportivo N° 734 del 25 de noviembre de

2.011, expedido por el Instituto Distrital para la Recreacion y el Deporte (IDRD), y
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avalado por la Federacién Colombiana de Golf para tramite y expedicién de handicaps?;
Lo que dara un reconocimiento de calidad y apoyo por las entidades competentes.
Respecto a las amenazas dentro de este sector se puede mencionar la dispersion
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 desaceleracion
econdmica del pais por factores como la inflacién, el valor del barril de petrdleo, 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 ANALISIS 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 publicos de practica y que ven en esta empresa una opcién
viable de iniciar un proceso de aprendizaje con un componente de acompafamiento
personalizado en la practica del golf, utilizando los servicios que se mencionan a
continuacion:

Clases de Golf

Las clases de golf se ofreceran en instalaciones propias, con un programa de
formacion deportiva a nifios y adultos, en donde se tendrd como objetivo el

fortalecimiento mental y fisico de los practicantes de golf.

2 Handicap: Certificado de ventaja de la valoracién del nivel de juego de un jugador de golf amateur.
11



El plan de carrera comprendera 4 niveles de estudio, en donde durante los dos
primeros, se ofrecera la utilizacion de equipos de manera gratuita y tendra un valor de
COP$350.000 por nivel.

El escenario deportivo contara con todas las herramientas necesarias para
acompanfar el proceso de aprendizaje de los estudiantes a través de un programa
académico con una escala de niveles dirigidos a nifios, jovenes Yy adultos.
Adicionalmente, cada uno de los grupos sera integrado por maximo 4 personas para
dedicar el tiempo suficiente a cada practicante. Las clases también podran ser tomadas
de manera personalizada para las personas que asi lo requieran.

El programa académico viene dado por 4 niveles con una duracién por clase de 60
minutos de la siguiente manera:

Nivel 1. Fundamentos tedrico-practicos, movimientos del cuerpo y algunas reglas
basicas. Para este nivel se requerira de 2 clases.

Nivel 2. Refuerzo de fundamentos, reglas basicas, 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
usaran herramientas tecnoldgicas como apoyo al proceso de aprendizaje, como valor
agregado, a través del trackman®, tecnologia que hoy en dia solamente el campo de
practica de la Federacion Colombiana de Golf cuenta con ella en la ciudad de Bogota.
Este nivel requiere de 10 clases, 2 de ellas seran ofrecidas en un campo de pitch & putt

de 9 hoyos.

Trackman: Es una herramienta que, segiin 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.
12



Nivel 4. Perfeccionamiento de las diversas areas de juego. Este nivel esta
disefiado para 6 clases y contara con el beneficio de participar en una red social creada
por la escuela en donde se compartiran experiencias y conocimiento del deporte.
Adicionalmente se realizaran 2 salidas a un campo de 18 hoyos.

También se les ofrecera 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 ofrecera una clase de cortesia para un referido y se tendra
una afiliaciéon gratuita a Golf Fitting Club. Esta afiliacion tendréa privilegios de descuentos
en el alquiler de equipos para futuras practicas libres.

Como valor agregado se ofrecera 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 Bogota. En promedio el costo por participante es
de un valor de $60.000 por parada con un promedio de 9 paradas en el afio.

Otro valor agregado de la escuela, es la busqueda de alianzas con escuelas
internacionales como lo es MGTA Maine en Estados Unidos para que durante la época
de vacaciones de colegios, los nifios entre los 8 a 17 afios realicen campamentos de
golf de 2 semanas por un valor aproximado de USD 3.500 todo incluido; esto es
alojamiento, manutencién 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 mas estudiantes.
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Alquiler de equipos deportivos

Golf Fitting Club facilitara de forma gratuita los equipos (balde de bolas y set de
palos) durante los 2 primeros niveles. Para los ultimos niveles, el alumno tendra la
opcion de tomar en alquiler los equipos o traer los propios.

El alquiler también ser& dirigido a las personas que quieran hacer uso de las
instalaciones para practica libre.

Estudio de elementos para la practica deportiva de golf personalizada

Para los equipos hechos a la medida, se prestard una asesoria técnica para la
adecuacion del set de palos conforme a las caracteristicas fisicas y motrices de los
clientes, asi como a sus capacidades econdémicas.

Las fortalezas y ventajas de los servicios anteriormente descritos sobre los de la
competencia, son que en el nivel de iniciacion no se requiere de la misma intensidad de
clases, para asi 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 contara con profesores que tengan experiencia en la practica del golf y
experiencia en docencia deportiva. Lo anterior con el fin de que el proceso de formacién
sea amigable y asi mantener motivados a los estudiantes.

Adicionalmente, para los estudiantes de los ultimos niveles que quisieran o
muestren interés en jugar campeonatos, podran 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 Federacion
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Colombiana de Golf con el animo de motivar a los estudiantes a completar su proceso
de aprendizaje y de practica.

Por altimo, se contara con una pagina web, de acceso gratuito, la cual incluye una
red social anteriormente mencionada y que servira como herramienta para que los
miembros puedan vender o comprar equipamiento para la practica de Golf con el
asesoramiento del personal de la escuela, ademas de poder adicionar videos con sus

golpes y dar opiniones al respecto de estos ultimos.

1.2.2 Clientes

En las ultimas 2 décadas el golf ha roto barreras tanto sociales como comerciales
ya que a pesar de que en sus inicios nacié como un deporte de circulo cerrado para ser
practicado por gente de los estratos privilegiados, ha tendido a popularizarse dado a la
disminucién de costos para su practica y la admiracion que la gente siente por figuras
jovenes como Camilo Villegas, lo que ha disparado la aficion del golf, dado que muchas
personas encuentran en él un modelo a seguir, lo que hace pensar en esa posible
expansion 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 afos de los estratos socioecondmicos 3, 4 y 5 de la zona norte y nororiente
de la ciudad de Bogotad. Sin embargo, para poder identificar las caracteristicas y
necesidades de los clientes, se llevaron a cabo conversaciones informales (Ver Anexo
3) con 20 personas que practican el golf desde hace 4 afios en promedio. Se identificd
gue estos iniciaron en este deporte principalmente por razones de gusto, reto personal

de lograr metas individuales y contacto con la naturaleza. Ademas, de poder entablar
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relaciones tanto a nivel social, profesional y de negocios, caracteristica ultima que otros
deportes no ofrecen. En la mayoria de las conversaciones se identifico también, que en
el momento de iniciar en este deporte no existi6 acompafiamiento personalizado, y
concluyeron que hubiera sido beneficioso para poder contar con un desarrollo mas
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 fisico
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
gue estan en la edad para tomar este deporte como alternativa para desarrollo personal
y fisico. Adicionalmente, los padres de familia estarian 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 concentracion, por lo que sera 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 vinculos familiares, dado que es un deporte que no
distingue edades y puede hacer que tanto padres como hijos se conviertan en
comparieros de practica.

Adicionalmente a las charlas realizadas a los 20 practicantes activos de golf, se
realiz6 una encuesta a 95 personas de diferente género, entre los 18 a 55 afos, de
estratos socioecondémicos 3, 4 y 5 de la ciudad de Bogota, 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 practicarian el deporte
con regularidad y la mayoria 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
deberia 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
basicamente porque consideran, en un 53% como limitante para la practica, el hecho de
no pertenecer o ser miembro de un club con campo de practica. 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 practica de golf diferente a los
clubes, lo harian; adicional a que lo practicarian, en este mismo porcentaje los
encuestados indicaron que si existiera una alternativa diferente, se inscribirian en alguin

plan académico para aprender del deporte.
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En una segunda instancia, para el proceso de atraccion de clientes nuevos, la
estrategia comercial se debera 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 mayoria 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 econémico como de importancia, de hecho la principal razén con
un 63% es que no cuentan con el tiempo suficiente para poder practicarlo, de los cuales
estos ultimos, también indicaron que si existiera una alternativa diferente y cercana a su
ubicacion geografica el 50% practicaria con mayor frecuencia y de hecho el 63%
tomaria cursos de aprendizaje del golf.

En definitiva, se puede determinar que existen 3 variables determinantes por las
cuales el mercado objetivo tendria en cuenta como opcién la iniciacién en este deporte,
los cuales serian la existencia de mas campos publicos, cercanos geograficamente y
con precios asequibles.

Del total de personas encuestadas se infiere también que el 77% de las personas
tomarian cursos para el aprendizaje del golf y dentro de este porcentaje, el 68%
estarian dispuestos a pagar entre $100.000 a $200.000 mensualmente y el 23% entre
$201.000 a $300.000.

Respecto a la practica libre, el 80% de los encuestados manifestaron estar
interesados en esta actividad y el 91% de estos pagarian mas 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 préactica libre (esto es sin el acompafiamiento de un profesor), estaria 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 estan o estarian interesados en involucrarse en la practica del golf.
La poblacién a la que se refiere esta segmentacion 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 compafia es que para el tercer afio de operacion se
tenga el 1,76% de esta poblacién la cual equivale a mas de 9.736 personas.

Para los nifios y jovenes hasta los 23 afios interesados en realizar el programa
académico se requerira que se encuentren estudiando bachillerato o una carrera
universitaria. A partir de los 23 afios se asumira que son adultos mayores y
responsables de sus decisiones por lo que lo Unico que se solicitara sera una afiliacién

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
Recreacion y el Deporte (1.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 ultimos afios, 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 practica 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 duracion de 1 hora por clase. El nivel tiene un
costo individual de $400.000, lo que equivaldria a un valor de $50.000 por clase,
incluyendo los elementos deportivos como set de palos y bolas. También utilizan
algunas herramientas tecnologicas para potencializar el proceso de aprendizaje.

El segundo y el mas grande es la Federacion Colombiana de Golf, conocida como
el titan deportivo de golf por excelencia en Colombia. Esta entidad sin &nimo de lucro es
la que certifica el handicap a los deportistas a nivel nacional y tiene convenios con 46
clubes en el pais. Adicionalmente, cuenta con un campo de pitch & putt de 9 hoyos con
tarifas de utilizacion de $30.000 y clases personalizada de 30 minutos con un precio de
$33.000 sin ruta académica. La Federacion cuenta con casi catorce mil afiliados en la
actualidad y su red de alianzas es la mas fuerte del pais.

Los clubes privados se enmarcan en una categoria de competidores en donde su
mercado objetivo esta 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
gue el mercado objetivo es diferente al que se pretende abarcar.

Por otro lado, existen competidores poco formales, los cuales adecuan un
escenario de practica de manera improvisada sobre superficies que son utilizadas para

otros fines; por ejemplo, canchas de futbol o territorios baldios. Alli, el alumno
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experimenta una sensacion de poca identidad no organizada, sin garantias y pueden
perder el deseo de practicar este deporte de una manera rapida.

Respecto a la tendencia de creacion o liquidacion de empresas, se evidencia que
el sector de venta de equipos de golf esta siendo impactado de manera desfavorable
por la continua alza de la tasa de cambio, lo cual afecta de manera directa los precios
de importacion de equipos y por consiguiente la venta de estos elementos. Sin
embargo, la participacion y la concurrencia en los escenarios de practica y en los
campos de golf presentan una tendencia diferente, dado que los jugadores e
interesados contindan 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

ultimos afios.

1.2.4 Tamaiio de Mercado

1.24.1 Segmentacion Geogréfica
Se realiz6 el estudio en la ciudad de Bogota, la cual cuenta con una poblacién de
7°467.804 habitantes (DANE — SDP, 2011), en donde se busca atraer a la poblacion de
las localidades de las zonas norte y nororiente, como lo son Suba, Usaquén y
Chapinero que cuentan con una poblacion de 1°677.665 habitantes (DANE — SDP,
2011), por su cercania geogréafica del lugar donde se pretende establecer la escuela

Golf Fitting Club.
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1.2.4.2 Segmentacion por estrato socioeconémico
El criterio para definir a que estratos socioecondmicos se pretende cautivar, es
dado a su capacidad econdmica para poder practicar el Golf. Por lo que se definen los
estratos 3, 4 y 5 que cuentan con una poblacion de 1°035.960 habitantes (DANE —

SDP, 2011).

1.2.4.3 Segmentacion por edad
El razonamiento para definir las edades de la poblacibn con que la escuela
quisiera contar como estudiantes o practicantes, estdn dadas porque son las edades
que se encuentran fisicamente y deportivamente activas para practicar el golf, segun
entrevistas realizadas a profesores del sector, y estas edades son de personas que se
encuentran entre los 15 y 64 afos, 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 Tamafo y Fraccion del mercado

Este andlisis se lleva a cabo con base en informacion obtenida de entrevistas
realizadas a profesores de Golf (Ver Anexo 1. Entrevistas realizadas a profesores con
mas de 10 afios de experiencia en el Golf en Bogotd), encuestas realizadas al mercado
objetivo y conversaciones informales, ademas de informacion contenida en las paginas
web de la Federacién Colombiana de Golf y escuelas publicas de Golf ubicadas en
Bogota; en donde se considera que Bogota cuenta con una alta demanda de espacios
publicos para la practica de golf, la cual no ha sido totalmente atendida dada las pocas

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

Se realizan estos calculos teniendo en cuenta una proyeccion de crecimiento de
la poblacién en la ciudad de Bogota anual del 1,41% (DANE — SDP, 2011) y una
estacionalidad de ventas dadas por las temporadas de vacaciones de fin de afio e inicio
de los mismos, se obtienen los siguientes resultados:

Tabla 1. Mercado

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
Volumen de
ventas
(Cursos por
personas)
Volumen de
ventas
(Practica
libre)
Fraccion del
mercado

Fuente: Creacién Propia

991922 993.089 994.259 995429 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

9 % 10 13 151 174 200 230 258 29 33 35 2414 814 9736

82 84 9% m 13 150 173 199 2 29 219 307 2084 7050 @ 8461

002% 002% 002% 002% 003% 003% 004% 004% 005%  005%  006% 007%  045%  L14%  176%

1.2.6 Estrategia de precios
Las siguientes tablas representan las politicas de precio promedio de los

competidores y los precios previstos por la compafia.
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Tabla 2. Precios de la competenciay precios de Golf Fitting Club GFC

Programa académico Individual (promedio)

Golf Fitting GSG Federacion Promedio
Concepto Club Acadermy Colombiana de entidades no
(GFC) Golf 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
Duracién 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 alguﬂer_de set de palos $8.000 $0 N/A N/A
(promedio X nivel)
Precio al_quiler_de bolas de golf $7.000 $0 $0 $7.500
(promedio X nivel X clase)
Total por clase ¢/30 mins $ 36.667 $ 25.000 $ 33.000 $ 37.500
Total por clase x hora $58.333 $50.000 $ 66.000 $ 60.000
Programa académico grupal por persona
Golf Fitting GSG Federacion Promedio
Concepto Club Acadermy Colombiana de entidades no
(c15®) Golf 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
Duracion 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

- . $8.000 $0 N/A N/A
(promedio X nivel)
Precio alquiler de bolas de golf
(promedio x nivel x clase) $5.000 $0 $0 $ 7.500
Total por clase ¢/30 mins $ 26.500 $18.750 $ 33.000 $ 37.500

Practica libre
Golf Fitting Federacion Promedio

GSG
Concepto Club Colombiana de entidades no

(c15®) Acadermy Golf 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/) $7.000 $10.000 $ 12.000 $ 15.000

Fuente: Creacion Propia

Los precios se establecieron teniendo en cuenta 4 variables principales: precios
competitivos, expectativa de inversion en este tipo de cursos del mercado, calidad del
servicio y margen deseado, el cual asciende al 15% después del afio 3.

Las variables de precios competitivos y calidad del servicio, fueron establecidas
a través de herramientas como la observacion en el funcionamiento de establecimientos

de ensefianza de golf, encuestas al mercado objetivo y entrevistas en profundidad a
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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 ensefia
como mejor le parece y no hay unos parametros basicos por cumplir. Lo anterior
permite que haya una diferenciacion del servicio y una atraccion 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 obijetivo.

Para el incremento en los precios se tomard como referencia el indice de Precios
al Consumidor (IPC) y de ser posible un incremento adicional dependiendo el
comportamiento de las ventas.

Aungue se evidencia que el costo por clase puede llegar a ser un poco mas alto
que algunos competidores, se identifica desde la encuesta realizada y en
conversaciones informales, que los clientes potenciales estan dispuestos a asumir este
valor por nivel dado que Golf Fitting Club cuenta con varios valores agregados que las

demas escuelas publicas no tienen.

1.2.7 Estrategia de venta
Con base en las inferencias encontradas en las diversas encuestas y las cuales
estan descritas en la seccién 1.2.2. de Clientes, la estrategia de venta de Golf Fitting
Club consistira en una primera instancia, en la atraccion de personas empleadas de
empresas gque 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.
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Empresas como Price Waterhouse Coopers quien estd 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 compafias que se
encuentran localizadas en el sector y sera alli donde se ofreceran los servicios de plan
académico o practica libre de Golf Fitting Club, pudiéndose crear alianzas con las areas
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 desplazara 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 areas de bienestar de cada una de las
companias.

Este primer esfuerzo de visitas se realizara llevando un mensaje claro de servicios
de la escuela entregandoles 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 podran compartir también con sus familiares y amigos.

Adicionalmente, para aquellos que sean padres, se les llevard el mensaje de
podar contar con un espacio de comparierismo en un deporte que puede ser practicado
tanto por adultos como por menores; es decir, padres e hijos y asi fortalezcan su
vinculo familiar.

En una segunda instancia, se buscara atraer el segundo segmento del mercado
objetivo con mayor proyeccion de atraccion, el cual son los empresarios del sector, por

lo que se aplicara de la misma manera las visitas a empresas aledafias a la ubicacion
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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
atraccion, el hecho de que el golf es un deporte donde se puede realizar o ampliar el
circulo social y empresarial. Este proceso de visitas se planeara realizar a mediados del
primer semestre del primer afio de operacion.

Adicionalmente al mensaje de que la practica del golf es un canal de
relacionamiento para ampliar el circulo social, laboral o empresarial, se llevara un
mensaje ofreciéndoles una alternativa de practica y aprendizaje de golf cercana a su
ubicacion geogréfica, la cual contard con un asesoramiento constante y personalizado
de profesionales de este deporte; haciéndolo asi un deporte agradable para aprender y
practicar con Golf Fitting Club.

Definitivamente, no se debe perder del mapa el proceso de atraer a nifios y
jovenes 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 fisica, es decir, volantes o
flyers, se pretende atraer a vecinos y empresarios del sector aledafio a la escuela, a
gue se acerguen e inicien también su incursion en este deporte.

Para poder llevar a cabo las etapas de atraccién de nuevos clientes mencionadas
anteriormente, tanto el Jefe de Mercadeo y el Asistente de Servicio al cliente visitaran
colegios del sector cercano a la escuela, los cuales son 7 colegios aproximadamente,
en donde se pretende realizar una conexion 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 formacién deportiva,
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de personalizacion y exposicién 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, ademas de los colabores de diferentes
empresas tienen mas tiempo de practicar golf.

La compaiiia quiere aprovechar también la red de contactos que tienen los socios
en industrias con capacidad econdmica amplia, como la farmacéutica y la petrolera, que
a pesar de que esta industria no este atravesando una buena situacion econdmica,
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 tacticas de voz a voz.

También se pretende contar con una membresia gratuita, la cual sera un vehiculo
de fidelizacion de clientes ya que es una manera de motivar la permanencia de los
alumnos actuales y un atractivo para la vinculacion de estudiantes potenciales.

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

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

1.2.8 Estrategia promocional
Nombre de la compaiiia: Golf Fitting Club S.A.S

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

llustracién 1. Logotipo
Golf para todos

Fuente: CraCi' Propia

La estrategia para poder atraer los primeros estudiantes y practicantes se llevara
de manera enérgica durante los 2 meses previos al inicio de operaciones y los 3
primeros meses posteriores, de tal manera que se llevardn a cabo las siguientes
estrategias de aproximacion al mercado objetivo:

En una primera instancia se creara una pagina web paralelamente al alistamiento
fisico de la escuela, la cual sera uno de los medios de comunicacién con el publico en
general. La pagina web contard con una serie de elementos destacados como la
descripcion de la escuela, plan académico, beneficios de vincularse y permanecer en el
club, convenios y contactos.

Se contara con un video promocional, que tendra un costo entre $1°500.000 y
$2°000.000, en el que se entrevistara a las personas involucradas en el proceso,
contando también con testimonios de golfistas amateurs con mas de 4 afios de
experiencia en el deporte, los cuales invitaran a practicar el golf describiendo sus

propias anécdotas desde su incursion a este deporte y opiniones de por qué se deberia
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practicar. Estos videos se pretenden publicar en la pagina Web de la escuela y también
se compartira por YouTube y a la red social de los Socios de la empresa.

Se buscara un aliado estratégico del sector corporativo, preferiblemente con un
buen reconocimiento publico, 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
Federacion Colombiana de Golf, que ayudara a generar credibilidad y apoyo en este
nuevo proceso de inclusion 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
econdémicos como de reconocimiento y acercamiento a la comunidad o mercado que se
pretende atraer; por consiguiente, Golf Fitting Club percibird un ingreso mensual de
$9°000.000 y las empresas patrocinadoras, contaran con espacios fisicos para
promocionar sus marcas.

Se realizaran visitas a colegios geograficamente ubicados en el segmento del
mercado, donde se presentara la nueva escuela con los videos promocionales, ademas
de visitar los parques de barrios de estas localidades aledafias donde se entregaran
volantes con invitaciones para que se acerquen y conozcan nueva escuela de Golf.

Finalmente se pautara en la pagina web de la Federacién Colombiana de Golf y
se contard con espacios en los campeonatos amateurs que se realicen en la ciudad de

Bogota como lo son el torneo de semilleros.
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1.2.9 Politica de calidad y servicio

La politica 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 estara
compuesta por los siguientes rubros:
> El campo de practica se mantendra diariamente en las mejores condiciones para
su utilizacién, especialmente para los fines de semana.
> Los profesores o instructores seran certificados, tanto por la Federacion
Colombiana de Golf como por el Ministerio de Educacion de Colombia.
> Se contara con un cronograma de actividades diarias dentro de la escuela y
también se le dara un cronograma de clases a cada uno de los estudiantes.
> Se contara con equipos en buen estado tanto para estudiantes de primer y
segundo nivel como para la practica libre.
> Se promovera una cultura de respeto al medio ambiente en la organizacion.
> En caso de que algun estudiante se sienta insatisfecho con el servicio prestado,
se le ofrecerd devolucién completa del dinero invertido, pero antes se le solicitara al
afectado llenar una encuesta de satisfaccidbn para poder realizar los correctivos

correspondientes.

2 ANALISIS TECNICO

2.1 Andlisis del servicio
Este analisis estd enfocado para determinar las necesidades requeridas para la

implementacion y operacion de la escuela, definido dentro del cronograma mostrado en
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la tabla N° 3. En cuanto al servicio siempre sera primordial para la escuela poder
ofrecer a los estudiantes y practicantes la mejor sensacion de experiencia, en cuanto a
calidad del servicio, personalizacion y profesionalismo de las clases. Ademas, contar
con la tranquilidad de poder practicar este deporte en instalaciones optimas en cuanto a
limpieza y disposicion de espacios.

Tabla 3. Cronograma de implementacion de Golf Fitting Club
ago-16 sep-16 oct-16 nov-16 dic-16
ACTIVIDAD 51 S2 53 S4 S5 S6 57 S8 59 510 511 542 513 544 515 516 517 518 519 520

Blsqueda del terrena

Megociacian con el duefio del terreno

Maovimiento de tierras para nivelacion

Mivelacidn del terrena

Siembras y mantenimiento de pastos

Obtencidn del Crédito

Instalacion de gateras y adecuacidn de green
Cimentacidn de dreas para parqueaderos y pasillos
Construccidn del area de cafeteria, bafios y oficinas
Cerramientos

Tramites legales

Visitas para la promocidn de nuevos estudiantes
Contrataciones de personal

*S= Semana

Fuente: Creacion propia

Con relacién a la prestacion del servicio, Golf Fitting Club establecié una cadena
de actividades que se presentan en la llustracion 2, el cual parte desde que el cliente
ingresa a las instalaciones de la escuela hasta cuando culmina su practica de golf.

Como primera actividad, se recibe al cliente potencial y se realizan preguntas de
caracter informal con el fin de conocer las expectativas y el gusto hacia el golf y asi
ofrecerle el servicio que mejor se adapte a sus necesidades. Es importante contar con
informacion acerca de si esta dispuesto a tomar practica libre o si esta buscando un
programa para el mejoramiento del juego. Si la respuesta es mas encaminada a esta

Gltima, se comienza a indagar mas con preguntas relacionadas con el nivel en que
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juega, la disposicion de horarios y la intensidad horaria en el mes en el que esta
dispuesto a practicar el deporte.

Una vez conocido las caracteristicas y necesidades del estudiante potencial, se
procedera a ensefarle 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 acompafiamiento personalizado, la
posibilidad de préstamo de los elementos deportivos y los costos.

Si el cliente potencial estd conforme a los servicios ofrecidos, se procedera a
realizar una prueba para determinar la categoria a la cual pudiera pertenecer.

Posteriormente, se verificara la disponibilidad de la escuela conforme a las
opciones gue planted el estudiante potencial y se propondra un horario lo mas ajustado
posible y junto con otros estudiantes de un nivel de golf similar.

Una vez haya aceptacion del estudiante por los servicios de Golf Fitting Club se
le presentara al profesor asignado y se pondra en marcha el plan académico para el
aprendizaje y mejoramiento de la practica golf.

Si la respuesta a la pregunta inicial del cliente es la préactica libre, se ofrecera 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 tendrd un esquema de retroalimentacién constante
por parte del profesor hacia el estudiante, del cliente hacia el profesor y hacia la

escuela.
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llustracién 2. Diagrama de flujo de servicios de Golf Fitting Club
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La escuela se disefiara para contar con una capacidad maxima de 6 clases con 4
estudiantes por hora, por lo que se requerira 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 seleccion del personal capacitador, ésta se realizara
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 buscard crearles un plan de incentivos especiales, en donde se
incluiran 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 contara con 2 personas, las cuales
tendran como funcion principal atender la caja de la escuela, ademas de suplir las
necesidades de préstamos de equipamiento para la practica 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 tendrd como
funcién 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 practica.
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2.2 Facilidades

La ubicacion de esta escuela de golf sera en el nororiente de la ciudad de Bogota
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 ultimos no tengan la
necesidad de grandes desplazamientos.

La escuela contara con un espacio de 2.3 hectareas que incluira 22 gateras para
golpes largos, un putting Green, un bunker, una zona para practica del tiro corto, bafios
para el publico, una sede administrativa y un parqueadero.

Golf Fitting Club solicitara a la empresa Ecogolf Design Group realizar un disefio
en el cual se cuenta con todas las caracteristicas anteriormente mencionadas, como se
muestra en el plano mostrado a continuacion:

llustracién 3. Plano de la escuela Golf Fitting Club
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administrativas y
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Fuente: Creacion propia

Sin embargo, la empresa que se encargara del disefio y adecuacion de la

escuela, expres6 que es bastante prematuro llevar a cabo un estudio de disefio 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 inversion de adecuacion tendria
un valor aproximado de $120°000.000, contando con que el tipo de suelo del espacio
fisico sea el mas maleable y econémico en el momento de hacer modificaciones al
mismo.

Para la escuela es sumamente importante el aspecto ambiental en el proceso de
implementacion, por lo que Golf Fitting Club no busca con este proyecto realizar
consumos de agua excesivos durante su implementacion ni su propia operacion,
requerimiento basico que se le presento a la empresa proveedora del servicio de disefio
y adecuacion del terreno y estos lo tuvieron en cuenta en el momento de proponer el

valor aproximado anteriormente mencionado.

2.3 Implementos y suministros
A continuacion se presentan los implementos y suministros necesarios para la
practica de golf tanto para la escuela como para el estudiante:

Tabla 4. Implementos y Suministros para el estudiante

Cantidad por

Implementos
alumno

-4

Guante®**

Pantalon cdmodo™*
Camiseta™™
Zapatos****

SetPalos (hierros )™
SetPalos (maderas)™
Putter

Tapete sintético®
Bolas™®

JEE Y LY 7)) ) Y

T
=

* Otorgados por la academia
** Opcionales para el estudiante
*** Propios del estudiante
T Opcional

Fuente: Creacion Propia
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Tabla 5. Implementos y Suministros para la escuela
Activos Regueridos y
Suministros

Carro ball picker

Maquina dispensadora de bolas
Computador

Impresoras

Bolas de Golf

Equipos deportivos
Muebles y enseres

Licencias (software)

Fuente: Creacion Propia

Las licencias a qué hace referencia esta tabla esta relacionada con el software
contable y el Trackman el cual este Ultimo tiene un costo de $50.000.000
aproximadamente y sera adquirido a través del representante de ventas para
Latinoamérica y el caribe de la empresa Trackman. Esta tecnologia consta de un
software y hardware que mide los parametros basicos del golpe, como son la velocidad
del impacto, la posicion de la cara del palo en el golpe, entre otras.

Con relacién a los palos de golf se tiene previsto renovarlos cada 2 afios
dependiendo su deterioro y las bolas se pretenden adquirir 1.000 bolas por trimestre
dependiendo de la utilizacién y pérdida de las mismas.

La escuela tomard como parametros de mantenimiento lo dispuesto por la
Federacion Colombiana de Golf en su manual de mantenimientos de campo de golf.
Este documento menciona que para un control de plagas del green® se debera aplicar
un insumo llamado Ditane M45 en una dosis de 185 gramos/100 m2 en el momento en
gue se vea alguna anormalidad en el césped. Otro aspecto importante a tener en
cuenta es la aireaciéon del green, el cual se debe hacer 2 veces al afio con huecos cada

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

* Green: Area especialmente preparada donde estd situada la bandera que indica la posicidén exacta del
hoyo, donde se debe embocar la bola
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vez realizada la aireacion. Lo anterior se hace con el fin de evitar pequefios agujeros en
el prado.

Se tiene previsto contratar a empresas como la Sociedad de mantenimiento de
campos de golf SEMAGOLF S.A.S. quienes realizaran un mantenimiento incluyendo los
insumos y se les pagara $5.000.000 mensualmente bajos los parametros anteriormente

mencionados de la Fedegolf.

2.4 Sistema de control

Dentro de los sistemas de control de la escuela se tendra en cuenta la asistencia,
cumplimiento de horarios tanto del estudiante como de los profesores, duracion de las
clases, planes de evaluacion tanto del practicante como de los profesores, los cuales se
realizaran de manera periddica generando un programa de retroalimentacion constante
en donde se evaluara también el comportamiento, disposicion del estudiante y
desempeiio del mismo.

Los profesores evaluaran el avance de sus estudiantes considerando el
mejoramiento de la posicién, el swing, las distancias de los golpes, la trayectoria de la
bola en el impacto, entre otras. También se considerara como parte de la evaluacion el
respeto al equipo de golf, al profesor y a sus compafieros.

En aras de buscar una idoneidad del campo y sus profesores, se solicitara a la
Federacion Colombiana de Golf y al IDRD que se realicen auditorias en cuanto a

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

3.1 Grupo empresarial

El grupo empresarial que se asociara para iniciar con este proyecto sera
conformado por el grupo familiar Suarez, el cual estd conformado por 3 profesionales
en contaduria publica, de los cuales 2 de ellos cuentan con mas de 25 afos de
experiencia trabajando con la DIAN (Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales), el
altimo contador publico cuenta con mas de 8 afios de experiencia en analisis financiero
en una de las empresas de petroleo mas grandes de Colombia y finalmente se cuenta
con un profesional en Ingenieria Industrial con mas de 9 afios de experiencia en
cadenas de abastecimiento y operaciones.

El conocimiento y experiencia mas cercana que se tiene respecto al medio del
golf, es la practica y entrenamiento en campos privados y publicos de este deporte, en
los cuales se encontré una oportunidad de negocio, ademas de contar con una
motivacion personal por parte de los socios de poder llevar este deporte a ser uno de
los mas practicados en Colombia y poder contar con mas profesionales del golf.

Los 3 seran parte del equipo gerencial de la empresa en areas de operacion y
finanzas, dada la experiencia profesional de cada uno de estos integrantes.

La politica de distribucion de utilidades se aplicard desde el momento en el que la
empresa empiece a generar utilidades, es decir, a partir del punto de equilibrio. Para
este entonces se repartira el 30% de las utilidades en partes iguales para todos los
integrantes del grupo empresarial, el restante dinero se realizara una reserva de
utilidades para poder invertir en mejoramiento o ampliacion de las instalaciones de la

escuela.
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3.2 Personal Administrativo y Colaboradores

Todos los colaboradores de la compafia contaran con un ofrecimiento salarial
ajustado a las necesidades del cargo, conocimiento y experiencia; ademas de contar
con prestaciones sociales preestablecidas en la normativa laboral del Codigo del
Trabajo de Colombia.

Adicional a lo anterior, en la escuela se considera a los colaboradores como
clientes internos, por lo cual se generara 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 compaiiia y contribuir con un mejor nivel de servicio
para los clientes finales.

A continuacion se presenta el organigrama de la escuela.

llustracién 4. Organigrama

Junta Directiva
A Gerente General
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mantenimiento de
equipos y maquinaria

Fuente: Creacion Propia

» Gerente General: Sera parte del Grupo empresarial y se ha definido su
remuneracion mensual de $7°000.000, ademas contard con un contrato a término
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indefinido y tendra como funcion principal, definir el camino a seguir de la empresa
desde el punto de vista estratégico.

» Gerente de Operaciones: Sera parte del Grupo empresarial y se ha
definido su remuneracion mensual de $4°000.000, ademas contara con un contrato a
término indefinido y tendra como funcién principal, liderar los equipos que aseguran la
misma operacion de la escuela.

» Consejero contable: Sera también parte del grupo empresarial y este
trabajara sin percibir ninguna retribucion econdémica y tendra como funcion 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 Publico: Profesional graduado con mas de 5 afios de
experiencia en cargos similares, cuyas responsabilidades principales seran la de llevar
la contabilidad de la empresa asi como de todas las obligaciones fiscales y el
cumplimiento de los reportes exigidos a las entidades de vigilancia y control. Contara
con un contrato a término indefinido y con una remuneraciéon de $1.500.000 mensuales.

» Secretaria: Técnica en secretariado con minimo 2 afios de experiencia en
empresas nacionales, la cual contara con una remuneracion mensual de $900.000, con
un tipo de contrato a término definido de 1 afio, renovable anualmente segun
evaluacion de logros y tendra como objetivo apoyar a la compafila en labores
administrativas requeridas para su funcionamiento.

» Jefe de Mercadeo: Profesional en carreras administrativas con experiencia
de 3 afios en el sector del deporte, al cual tendra una remuneracion mensual de

$37200.000, con un tipo de contrato a término indefinido y tendr& como objetivo generar
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nuevas estrategias de mercadeo o publicidad para atraer a mas estudiantes y nuevos
clientes a la escuela.

» Asistente de servicio al cliente: Practicante o recién egresado de carreras
administrativas con 0 afios de experiencia. La remuneracion mensual asignada para
este cargo sera de $1°300.000 con un contrato a término fijo inferior a 1 afio y tendra
como objetivo atender cualquier necesidad solicitada por los clientes.

» Lider académico y profesores: Profesor de Golf certificado por la
Federacion Colombiana de Golf, con minimo 10 afios de experiencia comprobable
dictando cursos de aprendizaje de golf. Adicionalmente a sus funciones de coordinacion
a profesores y la docencia a los estudiantes, sera la persona encargada de prestar
asesoria en materia de formacion y creacion del proyecto. También tendra funciones de
supervision de clases con la finalidad de poder realizar ajustes de tratamiento o de
promocién de estudiantes a otros niveles. La remuneracién que se ofrecera al lider
académico sera de $2°000.000 y para los 4 profesores que se quiere tener en la
escuela sera de $1°600.000 con contratos a término fijo inferior a 1 afio.

» Cajeros: 2 Técnicos o estudiantes de una carrera técnica en
administracion, con minimo 2 afios de experiencia certificada en atencién al publico en
front office, los cuales contardn con una remuneraciéon mensual de $700.000 con un
contrato a término definido de 1 afio y tendran 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 minima de 5 afos en
mantenimiento de maquinaria, equipos y espacios naturales. La remuneracion que se

ofrecera serd de $800.000 mensuales con un contrato a término definido de 1 afio y
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tendra como objetivo ser el responsable del mantenimiento fisico de la escuela y de los
equipos.

» Asistentes técnicos: 2 bachilleres con experiencia minima de 2 afios en
mantenimiento de maquinaria, equipos y espacios naturales, se tendra como
remuneracion mensual $700.000 con un contrato a término definido de 1 afo y tendra
como objetivo la responsabilidad de mantener tanto el espacio fisico, como los equipos
a utilizar en la escuela para su funcionamiento; ademas de tener funciones de recoger

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

3.3 Organizaciones de apoyo
Golf Fitting Club, contara con las siguientes organizaciones de apoyo:

» Federacion Colombiana de Golf y Coldeportes, entidades que se han
unido desde el afio pasado (2015) con el animo principal de ampliar la participacién de
la poblacion en este deporte; para el caso particular de GFC se buscara el apoyo desde
una perspectiva técnica y de experiencia en creacién y operacion de escuelas en
Colombia.

» Ecogolf Design Group, la cual es una empresa especializada en el disefio,
construccion o adecuacion 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 cercania ya que hace parte de este grupo.
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» SENA y entidades educativas, con las cuales se buscara alianzas
estratégicas con la finalidad de ofrecer a los clientes internos planes de capacitacion
para su desarrollo profesional continuo.

» Instituto Distrital de Recreacion y Deporte de Bogota (IDRD), la cual
promueve el ejercicio y goce pleno del derecho al deporte, la recreacion, la actividad
fisica, el aprovechamiento del tiempo libre y el buen uso de los parques y escenarios
para los habitantes de Bogota; para lo cual GFC, buscara el apoyo de esta entidad
gubernamental para dar respaldo de buenas practicas en actividades deportivas que se

lleven a cabo dentro de la escuela de golf.

3.4 Mecanismo de gestion y comités de direccidon

Golf Fitting Club contarA como mecanismo de gestion evaluativo dividido por
trimestre, en donde se realizaran reuniones de la Junta Directiva de la compaifia, la
cual sera conformada por todos los representantes del grupo empresarial y también se
contara con un representante del IDRD y de la Federacion Colombia de Golf. Todos los
participantes de esta junta directiva no buscaran beneficio econémico.

El objetivo de esta Junta Directiva sera evaluar resultados financieros y de
operacion, ademas de crear, desarrollar y modificar estrategias para la atraccion de
nuevos estudiantes y practicantes a la escuela de golf.

Se llevaran 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 direccion
El estilo de direccion que tendra Golf Fitting Club serd compuesto de un liderazgo
situacional, que trata precisamente de adaptarse y encontrar la manera mas apropiada
de atender cada circunstancia y en donde el estilo de direccion se caracterizara por ser
participativo; de esta manera, se asegurara que exista una mejor identificacion de los
colaboradores con la escuela, se escucharan propuestas a cada situacion que se
presente dentro de esta misma y se tomara la mejor decisidn para sortear cualquier
escenario.
Finalmente, se asegura poder contar con un equipo de colaboradores con aptitud y

actitud profesional, capacidad comunicativa y orientacion al cliente.

4 ANALISIS LEGAL Y AMBIENTAL

4.1 Andlisis legal

La reglamentacion que se debe tener en cuenta para la creacion de esta escuela
de golf en Bogota esta dada por la Resolucién 0576 de 1997 de la Direccion del IDRD,
la cual establece las politicas para el desarrollo masivo del deporte y recreacion en el
Distrito Capital, con el fin de contribuir al mejoramiento fisico 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 publica y registrada
en Notaria a menos que posea bienes inmuebles que si es obligacion. Este es un
beneficio porque disminuye los costos de transaccion.

» Se debe consagrar la limitacion del riesgo de los accionistas al monto del capital
aportado. Salvo a lo previsto en el articulo 42 de la ley 1258 de 2008 - se refiere a
casos de fraudes a la ley los accionistas deberan responder solidariamente- los
accionistas no son responsables por las obligaciones laborales, tributarias o de
cualquier otra naturaleza en que incurra la sociedad.

» Autonomia para estipular libremente las normas que mas se ajusten al negocio.

De conformidad con la ley 1429 de diciembre 29 de 2010, la escuela podra
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 dara durante los 5 primeros afios de tal manera que en
los 2 primeros se aplicara un descuento del 100%, el tercer afio se aplicara un 75% de
descuento, el cuarto sera del 50% vy el quinto afio se tendra un 25% de descuento sobre

el pago del impuesto.

4.2 Anélisis ambiental

En este respecto se pretende tener en cuenta el valor ecolégico y agricola en
donde se busca ubicar la escuela, con el fin de no afectar los recursos que el espacio
fisico puede tener; es decir, buscar la menor afectacion 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 seguira
los lineamientos ambientales para el tramite de permisos de adecuacion de suelos en
Bogota expedida por la Secretaria Distrital de Ambiente, con el fin de realizar las

actividades de movimiento y nivelacion de tierras para la adecuacion de las facilidades.

5 ANALISIS ECONOMICO

5.1 Inversidon en Activos Fijos

A continuacion se muestra el listado de activos fijos que son necesarios para el
funcionamiento de la empresa, la compra de estos activos se realizar4 de contado. Se
utilizaran tanto para la parte administrativa de la compafiia como para la parte operativa
de la misma.

Adicionalmente, se presentan también los gastos iniciales que debe tener Golf
Fitting Club para su operacion, en donde se identifican como los rubros mas altos, el
arrendamiento del terreno y la adecuacion de la oficina, local y campo de practica.

Se evidencia dentro de este analisis que el proyecto requiere de una inversion
inicial alta y por consiguiente la recuperacion de la misma podria 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 periddicamente en detalle.
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Tabla 6. Presupuesto Inversion de Activos Fijos

VR PERIODO
ITEM CANTIDAD UNITARIO VR TOTAL CATEGORIA DEPRECIACION O
AMORTIZACION

EQUIPOS
Carro ball picker

Magquina dispensadora de bolas
Computador

Impresora oficina

Impresora Caja

Maguinaria y equipa (Incluye 1
bolas y set de palos)

$6.000.000 $8.000.000 Depreciables 3 afios
5 500.000 $ 500.000 Depreciables 3 afios
$1.000.000 $6.000.000 Depreciables 3 afios
$ 300.000 $ 300.000 Depreciables 3 afios
5 600.000 §1.200.000 Depreciables 3 afios

5 7.000.000 $7.000.000 Depreciables 3 afios

P = || = | =

TOTAL EQUIPOS 12 $ 23.000.000

MUEELES Y ENSERES

Escritorios 2 5945000 §1.890.000 Depreciables 5 afios
Sillas 8 5 370.000 §$2.960.000 Depreciables 5 afios
Archivador 1 5 150.000 5 150.000 Depreciables & afios
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 11 $ 5.000.000

INTANGIBLES

Licencia Office 3 51.000.000 %3.000.000 Amortizable 3 afios
Licencia POS 1 5 600.000 § 600.000 Amortizable 3 afios
Licencia Paguete contable 1 52000000 $%2.000.000 Amortizable 3 afios
Licencia Trackman 1 $60.000.000 %50.000.000 Amortizable 3 afios
TOTAL INTANGIBLES B 5 £5.600.000

TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 83.600.000

GASTOS INICIALES

Registro Mercantil $ 313.000

Inscripcion 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

Fuente: Creacion Propia

La linea presupuestal de maquinaria y equipo considera la compra de 1.000 bolas
de practica con un costo aproximado de $1.000.000 y 20 set de 5 palos cada uno, los
cuales serdn comprados de segunda mano. Estos palos podran ser renovados en 2
afnos dependiendo su condicion o adquirir unos adicionales. EI modelo financiero

dispone de un presupuesto de $3.000.000 para dicho periodo. Los proveedores seran
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identificados por medio de plataformas de internet de compra y venta de articulos 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 practica 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 hard que el voz a
voz se convierta en una herramienta mas de atraccion de nuevos clientes.

Adicionalmente, se contard con una inversion alta en adecuacion y mantenimiento
del terreno arrendado, ademas de una inversion inicial y durante la operacion en
publicidad lo suficientemente consistentes para poder incrementar la participacion de
personas en la practica de golf, considerando que la escuela contara con una
capacidad maxima de atencién tanto a nuevos estudiantes como de practicantes de
2.400 personas por mes.

Se define como politica de la empresa contar con un colchén de efectivo de 10

dias.
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Tabla 7. Ingresos presupuestados

ITEM Q12017 Q2 2017 Q3 2017 Q42017 2017 Q12018
Cursos par personas $95.269.230 | § 143.851.007 | § 216.605.762 | § 304.650.622 | § 760.376.641 [§ 396.694.939
Practica libre 5 1.174.748 $1.773.802 5 2.670.928 $ 3.756.594 $9.376.073 $ 4.924 564
Alguiler de palos $1.879.697 | §2.836.083 5 4.273.486 56.010.551 | $15.001.717 | $7.879.303
Alguiler bolas de golf 5 1.480.183 $ 2.234.990 § 3.365.370 54733309 | §11.813.852 5 6.204.951
Patrocinios 50 50| $27.000.000( $27.000.000 | §54.000.000 [ % 28.755.000
Walor total de ventas (3) $99.803.759 | § 150.697.882 | § 253.915.566 | § 346.151.075 | § 850.568.283 | § 444.458.757
VA o Impuesto al Consumo 50 30 50 30 50 50
Anticipo Retefuente 3 5.988.226 $9.041.873 | $15.234.934 | $20.769.065 | §$51.034.097 | § 26.667.525
Autorretenciones CREE 3 299.411 5 452.094 F761.747 | §1.036.453 5 2.551.705 §1.333.376
Total ventas con IVA $99.803.759 | 5 150.697.882 | § 253.915.566 |5 346.151.075 | $ 850.568.283 | § 444 458.757
Ventas contado sin VA ni Retefuente |5 99.803.758 | § 150.697.862 | § 253.915.566 [§ 346.151.075 | § 850.568.283 | § 444 458.757
Ingresos por ventas de Contado $93.815.533 | § 141.656.010 | $ 238.680.632 | § 325.382.011 | § 799.534.186 [ § 417.791.232
Ingresos Efectivos $93.8156.533 | § 141.656.010 | § 238.680.632 | § 325.382.011 | § 799.534.186 [ § 417.791.232
Cuentas por Cobrar 50 50 50 50 50 50
ITEM Q22018 Q32018 Q42018 2018 2019 2020
Cursos por personas 5 544 906.107 | § 765.553.847 | 5 1.014.732.908 | § 2.721.887.802 | § 3.413.247.304 | § 3.923 527 776
Practica libre $6.764 455 | 1§ 9.503.572 $ 12.596.877 $ 33.789.469 542.371.994 $ 48.706.607
Alquiler de palos $10.823.128 | § 15.205.716 $ 20.155.003 $ 54.063.150 $ 67.795.190 § 77.930.571
Alquiler bolas de golf $8.523.213 | $11.974.501 $ 15.872.065 $42.574.731 $53.388.712 $ 61.370.325
Patrocinios $28.755.000 | § 28 755.000 $ 28755000 | $115020000 | $144235080| % 165.7958.224
Valor total de ventas ($) $599.771.904 |5 830.992 637 | § 1.092.111.854 |§ 2 967 335152 [§ 3.721.038.280 | § 4 277 333 503
VA o Impuesto al Consumo 50 50 50 50 50 50
Anticipo Retefuente $35.986.314 | §49.859.558 $65526.711 | $178.040.109 | §223.262.2597 | % 256.640.010
Autorretenciones CREE $1.799.316 | §2.492.978 $3.276.336 5 8.902.005 5 11.163.115 $12.832.001
Total ventas con IVA 5 599.771.904 5 830.992.637 | § 1.092.111.854 | § 2.967.335.152 | § 3.721.038.280 | $ 4.277.333.503
Ventas contado sin [VA ni Retefuente |$ 599.771.904 |5 830.992.637 | § 1.092.111.854 | § 2.967.335.152 | § 3.721.038.280 |$ 4.277.333.503
Ingresos por ventas de Contado 5 563.785.590 | § 761.133.079 | 5 1.026.585.142 | § 2.789.295.043 | § 3.497.775.983 | § 4.020.693.493
Ingresos Efectivos 5 563.785.590 |5 761.133.079 | 5 1.026.585.142 | $ 2.789.295.043 | § 3.497.775.983 | § 4.020.693.493
Cuentas por Cobrar 50 50 50 50 50 50

Fuente: Creacion Propia

5.3

Presupuesto de gastos de personal

En el primer afio de operacion los gastos por el personal contratado estaran
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 lider y 4 profesores; teniendo en cuenta que la carga
prestacional, aportes parafiscales y seguridad social se realizara correspondiente a lo
establecido en la Ley 100 de 1993, el cual sera:

> Cesantias: 8,33%
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Pensiones: 12%

E.P.S.: 8,50%

vV Vv YV V VYV V V¥V

A.R.L.:0,52%

Se definird también un incremento salarial anual de 0.7 puntos porcentuales

adicionales al IPC correspondiente al afio en funcidén y a la evaluacion que se realizara

a cada uno de los empleados.

Vacaciones: 4,17%

Tabla 8. Presupuesto Gastos de Personal

PRESUPUESTO DE NHOMIMNA

Intereses sobre cesantias: 1% mensual

Prima de servicios semestral: 8,33%

Caja de compensacion familiar: 4%

CARGOS ¥ CONCEPTOS 2017 2.018 2.019 2020
Total salarios mensuales 29 900000 21412 000 22 268.480 23 159 219
Total Auxilios de transporte 5216000 5. 216000 5464 6540 6. 723 226

Total salarios anuales

358.800._000

380._3285.000

395 541 _120

411.362 765

Total prestaciones sociales

F9. 595 160

54 _395. 440

8. 771.258

91.282. 108

Total aportes parafiscales

14 .352 000

15 213120

15 8216845

15454 511

Total seguridad social

75 426 936

79 952 552

83.150.6554

865 47656580

Total carga prestacional

159 474 096

179.561.112

186743 557

194 213 299

Total costo de la namina

534 . 490.096

5656_105_ 112

588749 317

512 299 289

Prima Junio

14 . 950000

15.847 . 000

16.480_880

17.140.115

Prima Diciembre

14 950000

15 . 847 000

16. 480_880

17.140.115

“Wacaciones diciembre

14 950000

15 . 847 000

16. 480_880

17.140.115

Cesantias Febrero

29 900_000

31.694 000

32 961 760

34 280_230

Interes cesantias febrero

3. 588 000

3.803 230

3.955 411

4 113 628

Pagos otros meses

456 152 096

483 066_ 832

502 389 505

522 485 086

FPago fijo mensual

38012 675

40 255 569

41 865 792

43 540 424

PRESUPUESTO DE NOMINA
CARGOS ¥ CONCEPTOS 2017 2.018 2.019 2020
Gerente General
Salario basico mensual 7_000_000] 7 420 000] 7 716 _800] 8_025. 472

Gerente de Operaciones

Salario basico mensual

4 000 _000]

A4 240 000]

A4 A09 6500]

4 585 984

Contador

Salario basico mensual

1.500_000]

1.590_000]

1. 653 600]

1. 719 744

Jefe de Mercadeo

Salario basico mensual

3 200 o00]

3 392 000]

3 527 680]

3 668 787

Secretaria

Salario basico mensual 200 000] 954 000 | 992 160] 1.031.846
Cajero 1

Salario basico mensual 700 ooo] 742 000] Fr1 6380] 802 547
Cajero 2

Salario basico mensual 700 _000] 742 000 ] 771.680] S02 547
Tecnico en mantenimiento

Salario basico mensual 800 000] 848 000 ] 881 920] 917 197
Asistente de Mantenimiento

Salario basico mensual Foo_ooo] 742 000] 771.680] 802 547
Asistente de Mantenimiento

Salario basico mensual 700 ooo] T4z 000] Fr1 680] 802 547
Profesor lider

Salario basico mensual 2 000 _000] 2 120_000] 2 204 _300] 2_ 292 992
Asistente de servicio al clients

Salario basico mensual 1 300 000] 1 378 000] 1433 120] 1490 445
Profesores (4)

Salario basico mensual 6. 400_000] 6_754_000] 7.055_360] ¥_337.574

Fuente: Creacion Propia
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5.4

Presupuestos de Gastos de Operacion

Para Golf Fitting Club, los gastos operativos mas 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 operacion, como se evidencia en la tabla a continuacion:

Tabla 9. Presupuesto de Gastos de Operacion

GASTOS DE OPERACION MES 2.017 2.018 2.019 2.020

Arrienda 75.000.000{ 900.000.000 936.000.000 973.440.000{ 1.012.377.600
Senicios Piblicos 3.000.000 36.000.000 37.440.000 38.937.600 40.495.104
Mantenimiento campo 5.000.000 60.000.000 62.400.000 64.896.000 67.491.840
Mantenimiento maquinaria y equipo 2.000.000 24.000.000 24.960.000 25.955.400 26.996.736
Mantenimiento pagina web 0 0 400.000 416.000 432640
Patrocinio Semilleros 135.000 1.620.000 1.684.800 1.762.192 1.822 280
Impuestos Locales 0 10.759.689 37.536.790 47.071.134 54.108.269
Depreciacidn Equipos 0 5.100.000 5.100.000 7.400.000 7.400.000
Amortizacion 0 15.5633.333 15.5633.333 18.533.333 0
Total gastos de operacion 1.056.013.022] 1.124.054.923| 1.178.404.660| 1.211.124.468
Gastos de operacion fijos 1.045.253.333| 1.086.518.133| 1.131.333.525| 1.157.016.200
Gastos de operacion variables 10.759.689 37.536.790 A7.071.134 54.108.269

Fuente: Creacion Propia

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

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

suficientemente robustos para garantizar el cubrimiento de estos mismos gastos.

5.5

Presupuesto de Gastos de Administracion

En este presupuesto se tienen en cuenta como gasto administrativo mas

importante para Golf Fitting Club, la asesoria contable y financiera ya que ademas 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 atraccion de nuevos clientes.
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Tabla 10. Presupuesto de Gastos de Administracion y Ventas

GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS MES 2017 2.018 2.019 2.020

Gasios de Publicidad 3.500.000 4.252.841 14.836.676 18.605.191 21.386.668
Gastos de Capaciacidn 0 14.836.676 18.605.191 21.386.668
Aszesoria Contable 4.000.000 48 000000 49 920,000 51.216.800 53.903 472
Gasios de Representacion 2.000.000 24.000.000 24.960.000 25.958.400 26.996.736
Vigilancia y seguridad 2.000.000 24.000.000 24.960.000 25.958.400 26.996.736
Gasios Papeleria 3.00:0.000 6. 000.000 37.440.000 38.937.600 40.485.104
Seguros 400.000 4.300.000 4.992.000 5.191.680 5.390.347
Total gastos de admon y vias 141.052.841 171.945.352 185.173.263 196.654.730
Gastos de administrativos fijos 136.800.000 142.272.000 147.962.880 153.881.395
Gastos administrativos variables 4.252.841 20.673.352 37.210.383 42.773.335

Fuente: Creacion Propia
6 ANALISIS FINANCIERO

6.1 Flujo de Caja

Teniendo en cuenta la proyeccién de ingresos dado por el nUmero de personas
que pretenden tomar cursos de este deporte, interesados a realizar préactica libre dentro
del campo de Golf Fitting Club y la proyeccion 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 operacion en enero de
2017, lo que quiere decir que este proyecto tomara 1 aflo y 4 meses para poder generar
un flujo de caja.

Como se muestra a continuacion, el proyecto de creacion de la empresa requerira
una inversion 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 sera
necesario hacer aportes trimestrales durante los 9 primeros meses del primer afio de
operacion de $80°000.000 y de $50°000.000 en el segundo mes del afio 2 de operacién
y finalmente se requerira realizar una solicitud de préstamo adicional en el mes 5 del

primer afio de operacion por valor de $220°000.000. Para los préstamos anteriormente
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mencionados se les ofrecera al banco un soporte de patrimonio personal, de esta
manera se espera que sean aceptadas estas solicitudes.

Tabla 11. Flujo de Caja

. 2017
ITEH Aiio Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio

Caja Inicial 50 5466.900.000° 5378444818 3260.873.608 5242544849 §143.814.955 527280411
Ingresos Netos §29468.360 530352431 §33994723 540793667 §46.912717  §53.949.625

TOTAL DISPONIBLE §518.366.300 3406.797.249 §302.868.411 §283.736.517 §190.727.673 § 326.753.736
Inversiones en activos 5 83.600.000 50 50 50 50 50 50
Egresos por némina 50 §38.012675 538012675 §36.012675 §$38012675 §3IB.012675  §52962675
Egresos por gastos de oparacidn $85.135.000 $85.135.000 §$85135.000 §85.135.000 §85.135.000 1§ 85.135.000
Egresos por gastos de administracidn y ventas S11.754.403 511754403 11754403 §11.754.403  $11.754.403 5 11.754.403
Egresos por gastos preoperativos diferidos 5 277.500.000 50 50 30 50 50 50
Egresos iva 50 50 50 30 50 50 50
Egresos retefuents 50 50 50 30 50 50 50
Egresos por gastos financieros 53500000 53484785 53469418 53453898 §3430222 5642389
Egresos por pagos de Captal 51521483 §1536698  §1.552.065  §1.567.586  §1563.262 5 2.564.149
Egresos impuestos locales 50 50 50 50 50 50 50
Egresos impuesto de renta 50 50 50 50 50 50 50
Egresos impuesto para la equidad CREE 50 50 50 50 50 50 50
TOTAL EGRESOS $361.100.000 $139.923.561 $139.923.561 $139.923561 §139.923.561 §139.923.561 §156.098.616

NETO DISPONIBLE (5 361.100.000) §376.444.818 $268.873.688 3162.944.649 §143.814.955 §50.804.111 § 166.695.120
Aporte de Socios $500.000.000 $80.000.000 $ 60.000.000
Prestamo $ 350.000.000 $222.000.000
Distribucion de Excedentes

CAJA FINAL $438.900.000 §378.444.818 §$268.873.688 §242.944.849 $143.814.955 §272.804.111 § 248.695.120

2017
Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Caja Inicial 5248.695.120 §176.088.572 §112.7858.335 §135.049.903  §92.900.693 §55.491.412  §485.900.000
Ingresos Netos 5 70.502.069 §$79.808.379 §88.370.184 §97.959.407 §108.699.335 § 118.723.269 5 799.534.186

TOTAL DISPONIBLE 5319197189 §255.696.951 5201.158.519 §236.009.309 §201.600.028 $177.214.681 §1.286.434.186
Inversiones en activos 50 50 50 50 50 50 50
Egresos por ndmina 538.012.675 §$38.012.675 §38.012.675 §38.012.675 §$38.012.675 §67.912.675 $ 601.002.096
Egresos por gastos de operacidn 5 85.135.000 §$B5.135.000 §$85.135.000 $85.135.000 §$85135.000 §85.135.000 % 1.021.620.000
Egresos por gastos de administracidn y ventas 511.754.403  $11.754403  §11.754.403 §$11.754.403 $11.754.403 §11.754.403 5 141.052.541
Egresos por gastos preoperativos diferidos 50 50 50 50 50 50 50
Egresos iva 50 50 50 50 50 50 50
Egresos retefuente 50 50 50 50 50 50 50
Egresos por gastos financieros § 5.616.748 $ 5.590.850 $ 5.564.693 $5.538.2714 $5.511.592 §5.484.642 § 56.295.510
Egresos por pagos de Capital 5 2.589.79 5§ 2.615.689 5 2.641.845 5 2.665.264 5 2.694.947 52721.8% $ 26.257.674
Egresos impuestos locales 50 50 50 50 50 50 50
Egresos impuesto de renta 50 50 50 50 50 50 50
Egresos impuesto para la equidad CREE 50 50 50 50 50 50 50
TOTAL EGRESOS $143.106.616 §$143.108.616 $143.108.616 $143.108.616 §143.108.616 §173.008.616 §1.746.228121

NETO DISPONIBLE $176.088.572 §112.788.335  §58.049.903 §92.900.693 §58.491.412 $4.206.065 (5 457.793.935)
Aporte de Socios 5 80.000.000 5 80.000.000 $ 320.000.000
Prestamo $222.000.000
Distribucion de Excedentes 50

CAJA FINAL $176.088.572  §112.788.335 $138.049.903  $92.900.693 §$58.491.412 $ 84.206.065 $ 84.206.065
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Febrero

Caja Inicial $ 84.206.065 $ 59.235.095 5 52.069.639 $50.780.747 5 66534.754 5 101.376.809
Ingresos MNetos §130.939.984 §135.817.187 § 151.034.061 § 168.076.961 § 187.165.008 F 208.543.621

TOTAL DISPONIBLE 5 215.146.045 §$195.052.282 $203.103.701 §218.857.708 § 253.699.762 §$ 309.920.430
Inversiones en activos $ 958.333 5 958.333 5 958.333 5 958.333 5 958.333 5 958.333
Egresos por ndmina 3 43.843.569 5 70.155.569 5 40.255.569 $ 40.255.569 5 40.255.569 5 56.102.569
Egresos por gastos de operacidn $88573.733 §$BBAH7VITI3  §$B8B573.F33 §8BAE7T3ITI3 $BBETITIZ 5 88.573.733
Egresos por gastos de administracidn y ventas $14.328.779  $14.328.779  $14.328.779 $14.328779 $14.328.779  §14.328.779
Egresos por gastos preoperativos diferidos 50 50 50 50 50 50
Egresos iva 50 50 50 50 50 50
Egresos retefuente 50 50 50 50 50 50
Egresos por gastos financieros 5 65457423 $ 5.429.932 5 5.402.166 5 6.374.122 5 5.345.798 5 6.317.191
Egresos por pagos de Capital 52749115 $ 2.776.606 $2.804.372 5 2.832.416 5 2.860.740 3 2.889.347
Egresos impuestos locales 50 $10.759.689 50 50 50 50
Egresos impuesto de renta 50 50 50 50 50 50
Egresos impuesto para la equidad CREE 50 50 50 50 50 50
TOTAL EGRESOS § 155.910.954 § 192982642 § 152.322.954 § 152322954 § 152.322.954 5 166.169.954

NETO DISPONIBLE $59.235.095 $ 2.069.639 5 60.780.747  $ 66534754 §101.376.809 5 141.750.476
Aporte de Socios 5 50.000.000
Prestamo
Distribucion de Excedentes 50

CAJA FINAL $59.235.095  § 52.069.639  § 50.780.747 $ 66.534.754  $101.376.809  § 141.750.476

2018
Agosto Septiembre  Octubre Noviembre  Diciembre

Caja Inicial §141.750.476 $221.915.190 §328.897.236 5465.914.694 §636571.813  5826.067.143 ©  §64.206.065 51.003.836.976 §2.365.513.160
Ingresos Netos § 232487667 $259.305.000 $289.340.412 5322.980.073 $341.518.283 5361.786.786 $2.789.295.043 53497.775.983 §4.020.693.493

TOTAL DISPONIBLE §374.238.144 $481.220190 $618.237.648 5786.894.767 §978.390.097 §1.187.853.929 $2.873.501.107 54.501.612.959 §6.386.206.653
Inversiones en activos §958.333 5968.333 $ 958.333 §958.333 5 968.333 §956.333  §11.500.000 §0 50
Egresos por ndmina §40.255569 540255569 §40.255.569 540255569 §40.255.569  §71.949.569  §564.095.832  § 587329425  §610.822.602
Egresos por gastos de operacidn §86.573.733 98BAT3TI3 §B85737I3 §8BA73T33 $8857ITI3 §BB.573733 §1.062.684.800 §1.105.400.192 §1.149.616.200
Egresos por gastos de administracidn yventas ~ §14.328.779  §14.328.779  §$14328779 §14326.779 514326779  §14326779  §171.946.352  §165.173.263  §196.654.730
Egresos por gastos preaperativos diferidos 50 50 §0 50 50 50 50 §0 50
Egresos iva 50 50 §0 50 50 50 50 §0 50
Egresos retefuente 50 50 §0 50 50 507 50 §0 50
Egresos por gastos financieros §5268.297 55259115 §H229641  §5199.872  §5.169.805 $5.139438  §63.612800  559.190.962  §54.208.324
Egresos por pagos de Capital §2918.241 52947423 52076898 §$3.006.667  §3.036.733 53067101 §34.865.680 539287497  §44.270.135
Egresos impuestos locales 50 50 §0 50 50 §0  §10.759.689 537536790  S47.0M1M
Egresos impugsto de renta 50 50 50 50 50 50 50 §l 50
Egresos impuesto para la equidad CREE 50 50 50 50 50 50 50 593745527  §153.856.807
TOTAL EGRESOS §162322954 §152.322.954 §152322.954 §152.322.954 §152322954  5184.016.954 §1.919.664.131 52.107.663.656 §2256.499.933

NETO DISPONIBLE §221915.190 $326.897.236 $465.914.694 5636.571.813 §B26.067.143 §1.003.836.976 §953.636.976 52.393.949.304 §4.129.706.721
Aporte de Socios $50.000.000 50 50
Prestamo 50
Distribucion de Excedentes 50 528436143 543464548

CAJA FINAL § 21915190 $328.897.236 §465.914.694 §636.571.813 $826.067.143 §1.003.836.976 $1.003.836.976 §2.365.513.160 § 4.086.242.173

Fuente: Creacion Propia

6.2 Estado de Resultados
Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente en el Flujo de Caja, en cuanto a
proyeccion de ingresos, aporte de socios, préstamo de entidades terceras y gastos
tanto pre operativos como de la misma operacion, se ve a continuacién (Tabla 12) un
estado de resultados negativo para el primer afio de operacién, pero para afios

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

ESTADO DE RESULTADOS
ITEM 2,017 2.018 2.019 2.020
Ventas nefas $ 850.568.283 § 2967336152 § 3721.035.280 § 4.277.333.503
Cosios variables s - s - s - s -
Cosio nomina s 534.490.006 § 566.105.112 § 588.749.317 § 612.299.289
Gastos de Operacidn $ 1.056.013.022 § 1124054923 § 1178404660 §  1.211.124.468
Gastos de Adminisiracion y Venias s 141.052.841 § 171.945.352 § 185.173.263 & 196.654.730
Gasios preoperaivos (diferidos) ] 277.500.000 S - -] . ] -
Gasios inanderos s 56.295.5610 § 63.612.800 § 59.190.962 § 54.208.324
Utilidad gravable §  (1.214783.187) § 1.041.616.966 § 1.709.520.080 §  2.203.046.602
Impuesio de Renia ] - -] - -] 106.845.006 § 275.380.836
Impuesto a la Equidad (CREE) s - $ 93.745.527 % 153.856.807 § 198.274.202
Utilidad neta g  (1.214783.187) § 047871438 § 1448818268 §  1.729.391.663
Reserva legal ] - -] - -] . ] -
Utilidad del periodo $  (1.214783.187) § 047871428 § 1448818268 §  1.729.391.653

Fuente: Creacién Propia

6.3 Balance General

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

de aprendizaje y practica de golf, el monto mas alto dentro de sus activos esta

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 relacién a la razdn corriente, la cual indica la capacidad que tienen los activos

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

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

recursos para cubrir con deudas; asi mismo, el comportamiento para los demas afos

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

corrientes.
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Tabla 13. Balance General

BALANCE GENERAL
ACTIVO Ao 0 2.017 2018 2.019 2.020
ACTIVO CORRIENTE
Caja y Bancos $ 438900000 % 84.206.066 & 1.003.836.976 & 2.365.513.160 & 4.085.242.173
Cuentas por Cobrar- Clienies § - $ - g - § - $ -
Anicipo Impuesio a la equidad (CREE) g g 25651706 % 8.902.0056 % 11.163.115 & 12.832.001
Anicipo Impuesio de Renta (Reteiuenis) g - g 51.034.087 8 225074206 % 452336503 % 6502.131.508
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 438900000 % 135.240.162  § 1.232.911.182 & 281784586683 § 4.688.373.681
ACTIVO FlJO
Aclivos depreciables § 28000000 % 28.000.000 % 39.500.000 & 39.500.000 & 39.500.000
Depreciacidn acumulada g - g 5100000 % 10.200.000 & 17.600.000 & 25.000.000
Acivos amorizables § 55600000 % 56.600.000 & 55.600.000 % 55.600.000 & 55.600.000
Amorizacion acumulada g - g 18.533.333 & 37.066.667 & 55.600.000 & 55.600.000
Gasios dikeribles $ 277500000 % - s - g - g -
TOTAL ACTIVOS FIJOS § 361100000 % 59.966.667 & 47833333 & 21.900.000 & 14.500.000
TOTAL ACTIVOS $¢ 8s50.000.000 % 195.206.828 & 1280744515 & 2839749663 & 4.702.873.681
PASIVO + PATRIMONIO
PASIVO
Carga Prestacional por Pagar g g 33.438.000 & 35.487.280 & JE9MTIAT1 & 38.393.858
Cuenias por pagar- Proveedores g g - s - g - g -
Impuesic de Renta g g s - g 106.845.0056 % 275.380.836
Impuesic CREE g - g 03.745.527 § 153.856.807 € 198.274.202
Impuesios locales por pagar g g 10.759.689 & 37.536.790 & 47071134 8 54.108.269
Iva por pagar g - g - s - g - g -
Obligaciones finacieras $ 350000000 % 545742326 § 510.876.667 % 471588170 % 427,319,034
TOTAL PASIVO $ 350000000 % 580.990.015 % §77.656.264 % 816.279.287 % 993.476.200
PATRIMONIO
Capital $ 500.000000 % 820.000.000 % 870.000.000 % 870.000.000 % 870.000.000
Resuktados de Ejercicios Anferiores g - g - s (1.214.783.187) % (205.347.891) & 1.110.005.828
Uiidades o Pérdidas del Ejercicio ] -] (1.214.783.187) § 847.871.438 § 1.448.818.268 § 1.729.391.653
Reserva Legal g - g - s - g - g -
TOTAL PATRIMONIO $ 500.000000 % (394.733.187) & 503.083.252 % 2023470376 8 3.709.397.481
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $¢ 8s50.000.000 % 195.206.828 & 1280744515 & 2839749663 & 4.702.873.681

Fuente: Creacion Propia

7 ANALISIS DE RIESGOS

7.1 Riesgos Econdmicos

Los riesgos econémicos se deben considerar en varias aristas. La
macroecondémica es una de ellas ya que los implementos deportivos son casi 100%
importados y al tener una fluctuacion grande de la tasa de cambio puede estar
afectando de manera positiva 0 negativa la adquisicion de implementos por parte de los
estudiantes y por consiguiente tendra un impacto en la toma de las clases.

Por otro lado, la economia de un pais cuando entra en crisis, puede traer como
consecuencias priorizacion de gastos en las familias y por tal motivo una desatencion al

golf. Dado lo anterior, es importante tener un plan de contingencia como apoyo Yy
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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 practica del golf y las clases. Una
de ellas esta relacionada con las condiciones climaticas, los cuales en temporada de
lluvias puede estar afectando el mercado y por consiguiente las ventas. Adicionalmente,
por seguridad industrial se suspendera la practica 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 estdn a la vanguardia en determinado momento. Es por esto que se

debera 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 podria establecerse una clasificacion en dos categorias. La primer categoria
hace referencia a las condiciones fisicas de las instalaciones de la escuela; es decir,
alguna normatividad ambiental que pudiera exigir algin cambio de estructura en las
facilidades o incluso algo relacionado con compensaciones ambientales constantes por
el hecho de haber hecho remocion y adecuacién de tierras; asi mismo, el area pudiera
estar vulnerable a condiciones medioambientales en donde se tenga que sacrificar
mayor componente de quimicos para contrarrestar los efectos negativos de las areas

de practica.
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La segunda categoria esta relacionada con los materiales, suministros y equipos
tanto para la practica 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 podria 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 practica por
mucho tiempo. Adicionalmente, en caso de tener dafios en los prados o
especificamente en el Green, SEMAGOLF S.A.S. garantizara la recomposicion de estas

zonas dado la contratacion que se adelantara con ellos.

8 EVALUACION DEL PROYECTO

Golf Fitting Club cuenta con un Flujo de Caja Neto proyectado a 5 afios, el cual se
puede ver que a pesar de proyectar una Utilidad Neta y un Flujo de Caja negativos
durante el primer afo, la empresa genera una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 19,20%
y que en el momento de hacer la comparacion con la TIR minima 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 inversion inicial alta y aportes de socios
periodicos para poder continuar con la operacion 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 afios, alcanzando el Pago del Periodo
descontado en 3.80 afos, lo que significa que los socios alcanzaran el retorno sobre su

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

FLU.JO DE CAJA NETO
Ao 0 2017 2.018 2019 2.020

Utiidad Neia (Utiidad operaiiva) 0 -1.214783.187 947.871.438 1443818268  1.720.391.653
Total Depreciacion 0 10.200.000 10.200.000 14.800.000 14.800.000
Pagos de capial 26.257 674 34.865.659 39.287.497 44.270.135
Total Amorizacion 0 18.533.333 18.533.333 18.533.333 0
EBITDA -1.204.583.187 958.071.438 1463.618.268  1.744.191.653
1. Flujo de fondos neio del pericdo -1.212.307 527 941.739.113 1442864103 1.598.921.517
Inviersiones de sacios 500.000.000 320.000.000 50.000.000 0 0
Préstamo 350.000.000 222.000.000 0 0 0
2. Inversiones nelas del periedo 850.000.000 542.000.000 50.000.000 0 0
3. Liquidacion de la empresa )

4. (=1-2+3) Flujos de caja infaimente nelos -850.000.000 -1.754.307.527 891.730.113 1442864103 1.600.921 517
Balance de proyecto -850.000.000 -2740.307.527 -2287.017.619  1.M0.076.334 206.232.970
Periodo de pago descontado 3,80

Tasa interna de retorno 19 20%

Valor presente neto 163.606.832

Tasa minima de retorno 16,00%

Fuente: Creacién Propia

9 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Para Golf Fitting Club la variable mas importante que puede afectar la evaluacion
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 afio 2 al afio 3 baje de 20% a 5%, dado por un riesgo
econémico anteriormente mencionado en el punto 7.2 del presente documento, de
contraccion de gastos del publico y méas especificamente del mercado objetivo.

Econdomica y financieramente hablando, el efecto de una disminucion en el
incremento del volumen de ventas es contar con una TIR de 8,3% con un VPN de -
$319°654.790, lo que representaria que para este proyecto perderia cualquier interés
en invertir en este mismo ya que la tasa minima de retorno se mantendra en 16%.

Considerandose también un segundo escenario pesimista, en el cual aumentan
los costos en los primeros 3 afios de operacion 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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macroecondomico, 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
podria ocasionar que los indicadores de la evaluacibn econdémica y financiera
disminuyan a los siguientes valores: TIR 12,53% y un VPN de -$1787292.107; lo que
también se tendria como consecuencia el hecho de no invertir en este proyecto dado
gue la tasa minima de retorno es mayor a la ofrecida en este plan de negocio.

Se considerd también un escenario optimista en el que el volumen de ventas
aumenta en un 30% para el 3er y 4to afo, lo que representa un 26% y un 13%
respectivamente. Con esta variacion se tendria 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 haria este
proyecto todavia mas atractivo para los inversionistas.

Un dltimo escenario esta relacionado con la adquisicion del terreno en el cual la
escuela pretende operar y no existiria la necesidad de pago de un arrendamiento. Para
lo anterior se requeririan invertir $7.500.000.000 adicional, lo cual el proyecto
necesitaria inversionistas con el suficiente capital para realizar esta compra. Con base
en esta premisa, la evaluacion econémica del proyecto arrojo una TIR de 5,49% en un
horizonte de tiempo de 5 afios, teniendo en cuenta que en este ultimo afio se liquida la
empresa. Adicionalmente, la participacion sobre la propiedad de la escuela como

persona juridica se veria diluida y el retorno proyectado seria inferior al esperado.
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CONCLUSIONES

> A pesar de que no existe mucho conocimiento ni informacion facil de
encontrar respecto al Golf en Colombia, se incluye informacion del analisis del sector
econdémico y del mercado , en donde se dan indicios de que existe una oportunidad de
ampliar las posibilidades de practica 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 consecucion 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 algun 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 esta. A futuro pudiera pensarse en una extension de linea de
producto involucrando un campo de golf, especializacibn a estudiantes de alto
rendimiento. Incluso se podria pensar en un taller de reparacion 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 comunicacion directa con
posibles nuevos clientes o alumnos.

> Dados los indicadores econdmicos Yy 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
mas profundas, qué permitan validar mejor la sostenibilidad y crecimiento en los
ingresos, qué van mas alla 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 operacion, por lo que es
imperativo contar con una estrategia identificacion de perfiles de clientes y asi mismo
generar estrategias de retencion y atraccion 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 mas de 10 afios de
experiencia en el Golf en Bogota.

A continuacion se presenta una generalidad a las respuestas dadas por los
profesores de golf realizadas en la Federacion Colombiana de Golf (3 entrevistas)
1. ¢,Con cuantos estudiantes cree usted que se puede iniciar las operaciones
de la escuela?
R/: En promedio las escuelas en Colombia, pueden empezar como minimo unas 150
personas.
2. ¢Cree usted que por reduccién de costos, se pudiera utilizar unas
facilidades pequefias y utilizar tecnologia 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. ¢, Cudles son las principales facilidades que debe contar una escuela de
golf?
R/: Las basicas son un Green, un pitching, gateras de golpe largo, un bunker y una
zona de alimentacion y bebidas.
4. ¢Qué opina del esquema de ventas que maneja la Federacion Colombiana
de Golf en donde se le paga a los profesores por comision por clase?
R/: Es una buena modalidad, pero los profesores buscamos una estabilidad.

5. ¢Por qué desertan los estudiantes?
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R/: Basicamente es un tema de gusto y disciplina, hay nifios que vienen sin tener una
motivacion. 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 practica del golf?

R/: En Colombia hay mercado para explorar y explotar, lo que hace falta son escenarios
de préactica y campos de golf los cuales deben estar estratégicamente ubicados.
Adicionalmente, se tiene el paradigma que este deporte es muy costoso. Sin embargo,
me tomo6 como referencia ya que yo jugué golf de joven y no tuve muchas comodidades
0 recursos que tienen otros.

7. Ahora que usted menciona la ubicacion de la escuela, se esta 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 continuacion se presentan las preguntas basicas realizadas a 20 practicantes de
golf entre el rango de edades de 28 y 38 afios del nororiente de Bogota quienes llevan
en promedio 4 afios vinculados a este deporte.

1. ¢, Desde hace cuanto practica golf?

2. ¢,Cuales 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 pasion, tranquilo y

relajante, una adiccion, un arte o una actividad de esparcimiento?
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4.

5.

¢ Por qué practica golf y no otros deportes?

¢,Cree gue la el golf ademas de ser un deporte, es una herramienta para

ampliar la red de contactos?

6.

¢, Qué tan frecuentemente practica?

Para los padres de familia

7.

8.

9.

10.

11.

¢, Por qué inscribié a sus hijos en clases de golf?

¢Juega usted con su hijo?

¢ Lo acompafiaria en campeonatos o cursos en el exterior?

¢, Quisiera que su hijo llegara a ser profesional en este deporte?

¢ Ve el golf como una herramienta para que sus hijos en la adultez

construyan relaciones tanto laborales, sociales y de negocios?
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ANEXO 3. Resultados de encuesta al mercado objetivo

Personas encuestadas 95
Rango de edades 18 a 55
Estrato socio-econdmico 3-4-5

Cual es su ocupacion Actual

Respondido: 95 Omitido: 0

Estudiante
4,21% (4)

Ha practicado alguna vez golf?

Respondido: 95 Omitido: 0

Empresario
17,89% (17)
sl
45,26% (43)
NO
54,74% (52)
Empleado
76,84% (73)
Cree usted que el golf es Cree usted que el golf es un deporte
Respondido: 95  Omitido: 0 COStOSO
Respondido: 95 Omitido: 0
No sabe
8,42% (8)
Un deporte de ricos
Un deporte exigente 25,26% (24)
12,63% (12)
Un deporte muy
complicado
10,53% (10)
Un deporte
agradable

90,53% (86)
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Que cree usted que limitaria la practica del Si le dijera que existe una alternativa para
deporte? una practica econémica y que existen
campos de golf pablicos. Practicaria

Respondido: 94  Omitido: 1
regularmente este deporte?

Falta de tiempo Respondido: 95 Omitido: 0
18,09% (17)

Zonas de practica

27,66% (26)

sl
72,63% (69)

15,96% {15}

Si su respuesta a la pregunta anterior fue

si, Con qué frecuencia practicaria golf? Si tuviera la posibilidad de realizar un curso

Respondido: 83 Omitido: 12 para el aprendizaje de golf, lo haria?

Respondido: 94 Omitido: 1

No practicaria
15,66% (13)

18,09% (17)

Una vez por semana
38,55% (32)

2 veces al mes

22,89% (19)

Dos veces por
Una vez al mes semana
16,87% (14)

si
6,02% (5) 81,91% (77)
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Si la respuesta a la pregunta anterior fue Si,
Cuanto estaria dispuesto a pagar por una
hora? pesos
Respondido: 81 Omitido: 14

Mas de 25.000
8,64% (7)

Menos de 5.000
8,64% (7)

entre 5.001 y
10.000

24,69% (20)

Entre 10,001y
25000

ANEXO 4. Perfil de Empleados

Que cree usted que limitaria la practica del
deporte?

Ha practicado alguna vez golf? Respondido: 43 Omitido: 0

Respondido: 30 Omitido: 0

Falta de tiempo
9,30% (4)
Zonas de practica
lejanas
13,95% (6)
sl
46,25% (37)
NO No ser miembro de
53,75% (43) un club

53,49% (23)

Si le dijera que existe una alternativa para
una practica econémica y que existen
campos de golf pablicos. Practicaria
regularmente este deporte?

Respondido: 43 Omitido: 0

NO
41,86% (18)

sl
58,14% (25)
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ANEXO 5. Perfil de Empresarios

Cree usted que el golf es

Respondido: 18 Omitido: 0

Ha practicado alguna vez golf? Un deporte de ricos

1,11% (2)

Respondido: 18  Omitido: 0 Un M exm
11,11% (2)
Un deporte muy
complicado
16,67% (3)
NO
44,44% (8)
s1
55,56% (10)
Un deporte
agradable

Si le dijera que existe una alternativa para
una practica economica y que existen
Que cree usted que limitaria la practica del campos de golf piblicos. Practicaria
deporte? regularmente este deporte?
Respondido: 8§  Omitido: 0

Respondido: 8§ Omitido: 0

No ser miembro de
un club
25,00% (2)
NO si
50,00% (4) 50,00% (4)
Falta de tiempo
62,50% (5)
12,50% (1)

Si tuviera la posibilidad de realizar un curso
para el aprendizaje de golf, lo haria?

Respondido: 8 Omitido: 0

No
37,50% (3)

Si
62,50% (5)
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