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Versatilidad Deportiva S.A. de C.V. Estrategia de Relaciones Piblicas

A finales del afio 2008, Versatilidad Deportiva, empresa familiar dedicada a la
fabricacion de prendas deportivas de calidad, reporté un incremento promedio anual en
el volumen de produccion del 30% desde el afo 2001. Juan Luis Nemer, duefio de la
compaiiia se enfrenté a un mercado mas exigente que solicité ademas de un producto

terminado, un servicio integral y personalizado.

Antecedentes

En 1984, después de los Juegos Olimpicos de Los Angeles, un grupo de atletas entre los
que se encontraban, Rodolfo Gémez (6° Lugar en Juegos Olimpicos de Moscu, 1980),
Martin Pitayo (1° Lugar del Maraton de Chicago, 1992) y Luis Nemer, (entrenador
nacional de fondo, 1989- 1995) vieron la necesidad de fabricar ropa deportiva

especializada en atletismo.

Durante seis afios, Rodolfo Gémez y Co. S.A., como al principio se llamé la empresa,
se dedicé a la maquila de ropa deportiva para marcas como Adidas y Nike. Se
especializé6 en la confeccion de playeras, shorts y jersays de futbol soccer y
eventualmente vendié productos a diferentes empresas comercializadoras. En 1990,
surgen intereses particulares entre los socios y Rodolfo Gémez junto con Martin Pitayo,

decidieron retirarse del negocio.

Desarrollo y Crecimiento

A partir de 1990, la empresa es adquirida y dirigida por Luis Nemer, quien decidié
comenzar con un proceso de especializacién y crecimiento. Al ser un Unico duefio y
contar con poco capital, el Sr. Nemer eligié trabajar como persona fisica con actividad
empresarial. La experiencia que durante los seis afios anteriores adquirio, sirvié para
planear estrategias para la fabricacion y comercializacién del producto, ademés que se
apoy6 de contactos que obtuvo por la relacién que tuvo como atleta destacado, aspecto

que facilit6 el acceso a nuevos proyectos con distintas empresas.




Al inicio, como empresario independiente, la falta de liquidez y de clientes fueron los
principales retos. “Hubo que adquirir algunas deudas con bancos y particulares,
aspectos que me pusieron en una situaciéon muy dificil durante muchos afios...La falta
de capital, me obligé a ofrecer inicamente maquila, con lo cual el margen de utilidad es
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muy reducido™ .

En 1997, Rosalia Pichardo, esposa del Sr. Luis Nemer, se integr6 al equipo de trabajo
en el area administrativa con la finalidad de mejorar los controles de compra- venta de
materias primas y los flujos de efectivo de la compaiiia. Para el afio 2005, dadas las
exigencias de los clientes que atendia, la empresa requirié6 de una personalidad fiscal
que obligd a constituir una Sociedad Andénima de Capital Variable, denominada
Versatilidad Deportiva S.A. de C.V., y las acciones de la compafiia quedaron, 50 por

ciento Rosalia Pichardo y 50 por ciento Juan Luis Nemer.

Cuando la Sra. Rosalia Pichardo se integr6 al negocio, la comunicacion que se requirié
entre ella y Carlos Gayosso, gerente de produccién, fue indispensable para el sano
desarrollo de la empresa. La falta de conocimientos en este giro por parte de la Sra.
Pichardo se compenso con el interés mutuo por el crecimiento de la empresa asi como
las ensefianzas acertadas de Carlos Gayosso quien facilité formar un buen equipo de

trabajo.

El nombre Versatilidad Deportiva se eligi6 a partir de la visién que tuvo el Sr. Nemer de
hacer crecer el negocio no s6lo en la fabricacién de ropa sino en otros rubros apegados
todos al deporte, que fue esencia, origen y razén de ser de la empresa. Versa Dep
durante su historia se ha involucrado en distintos proyectos que no forman parte del
core business del negocio, sin embargo esta variedad ayudo a fortalecer y posicionar la
marca en distintos eventos deportivos a nivel nacional, encuentros entre colegios y/o

instituciones. (Anexo 1: Versatilidad de negocios)

Gracias a los resultados en calidad y compromiso que la compaiifa ofrecia a clientes

como Lyn de México (Perry Ellies, Yves Saint Laurent, Mondo di Marco) y Concepto

' Entrevista realizada a Juan Luis Nemer, director general de Versatilidad Deportiva S.A. de C.V,, el 12
de febrero de 2009.




Deportivo S.A de C.V (Umbro), entre otros, asi como el aumento en la demanda de los
productos, generé que la empresa accediera a créditos para el pago de las materias
primas y asi Versa Dep dio un giro importante para convertirse de ser una empresa

maquiladora a fabricante de producto terminado y comercializadora.

Las necesidades de expandirse y abarcar un mayor mercado, provocaron que Versa-
Dep recurriera al outsourcing. La subcontrataciéon o outsourcing es el quinto aplanador?
que Thomas Friedman describe en su libro “La Tierra es Plana” y la forma en como
Versa Dep la llevo a cabo fue mediante el préstamo de su maquinaria a los trabajadores
para que desarrollaran el producto en sus hogares. De esta manera el 80 por ciento de la
produccion se confecciond fuera de la empresa y la fabrica sélo se concretd en

confeccionar el 20 por ciento restante.

El proceso de produccion, de la mayoria de las prendas que fabrico Versa Dep consistio
en: hacer el diserio, este paso se realizé dentro de la fabrica y no se continud sin que el
cliente quede conforme con la muestra que se le entregd; corte de la tela'y armado de
piezas para distribuirlo a los talleres, proceso que también se desarrollé dentro de la
fabrica; por ultimo se recogio6 la prenda armada y al regresar a la fabrica se realizé el
llamado terminado, que consisti6 en revisar, planchar, etiquetar y empacar el producto.
En este proceso se emple6 en promedio a 18 personas, de las cuales la mitad fueron

empleados directos de Versa Dep y la otra mitad fueron subcontratados.

De esta forma, cuatro talleres, dos ubicados en Tecamac, Estado de México, uno en
Cuautitlan Izcalli y otro en Apatlaco, delegacion Iztapalapa en el Distrito Federal,

sirvieron de apoyo para su crecimiento.

Esta metodologia en relacion a la distribucién del trabajo ha funcionado a la empresa
los tltimos 10 afios y le ha permitido crecer en producciéon de prendas, variedad de
modelos y en relacién a la capacidad de trabajar para distintos clientes a la vez, aspecto
que de haberse limitado en trabajar inicamente con las herramientas y el personal que

se contaba en un inicio hubiese sido imposible el crecimento.

2 Friedman, Thomas, “La Tierra es Plana”, (México: Editorial Planeta, 2007), p. 113.



Versa Dep fabric6 el 100 por ciento de sus productos y los comercializé6 mediante la
venta directa a empresas, colegios, instituciones y gobierno. Se destacd entre sus
competidores por el servicio y la calidad que ofreci6 en sus productos. La calidad de las
prendas deportivas estuvieron sustentadas por un procedimiento de absorcion de alta
tecnologia denominado dry deep (Anexo 2: Sistema Dry Deep), en el que las fibras
hidrofilicas absorben el sudor y permiten que éste se traspase facilmente para que la

prenda no se adhiera al cuerpo.

El Sr. Luis Nemer aproveché el expertise de su carrera como deportista y sumada a la
experiencia de 25 afios en el mercado de la confeccion, detecté necesidades que sus
clientes buscaban en prendas deportivas y ofrecié un mayor beneficio y confort al
deportista. Su habilidad emprendedora, que incluye caracteristicas como tomador de
riesgos, mentalidad innovadora, liderazgo, entre otras, son indispensables y propias de
todo duefio de pequefas y medianas empresas, como lo mencioné Carland en su
articulo®, esto provoco un cambio en la vision del negocio que supo transmitir a sus

entonces colaboradores.

Versatilidad Deportiva S.A. de C.V., naci6 como empresa con un enfoque de negocio
hacia el mercado®. La planeacion fue de afuera al interior, se buscaron necesidades en
el mercado y asi logrd posicionarse entre las empresas de fabricacion de productos

deportivos con mayor calidad en México.

Para este negocio como para cualquier otro, la tarea fue entregar valor al mercado y
obtener a cambio una utilidad. Para esta entrega de valor, Versa Dep pasé de utilizar el
proceso de entrega de valor’ tradicional y opt6 sin tener conocimiento de ello, por un
proceso de secuencia de entrega de valor®. Es decir, un modelo tradicional funciona
bien para empresas que se caracterizan por llenar una carencia sin importar a los

consumidores su calidad o funcionalidad, mientras que una perspectiva de secuencia va

3 Carland W., James; Hoy, Frank, et. al, “Differentiating Entrepreneurs from Small Business Owners : A
conceptualization”, (Academy of Management Review: volumen 9, no. 2, 1984), p.356.
4 Curso “Marketing y Estrategias Publicitarias” que se imparte en la Maestria en Comunicacién
Institucional.
:Kotler, Philip, “Direccion de Marketing”, (México: Pearson Educacion de México, 2001), p. 84.

Ibid, p. 85.



enfocada para economias més competitivas, en donde el fabricante se obliga a disefiar
una necesidad especifica y estudiada para un target previamente definido.

Versatilidad Deportiva ha sido una empresa familiar independiente, es decir, los
encargados del negocio son los duefios y el capital es otorgado por el mismo duefio, esto

hace que Versa Dep cumpla con algunas de las caracteristicas obligadas de una PyME’.

Cualquier compaiiia puede considerarse pequefia cuando el volumen de sus ventas,
namero de empleados, capital invertido, entre otros aspectos, son mucho mas pequefios

que los correspondientes a las grandes compaiiias de su mismo giro®.

Se ha encontrado que la mayoria de los propietarios de PyMEs tienen una educacion de
negocios limitada, por ello suelen no estar a favor de introducir dreas de relaciones
publicas o comunicacién comercial, ven un gasto mas que una inversion, sin tener en
mente que ambas generan gastos minimos y producen grandes ganancias si se llevan
correctamente y son especificas a las necesidades de la empresa. Por las mismas
limitaciones antes descritas Versa Dep nunca contd con personal especializado en las
diferentes areas operativas y menos con personal de relaciones publicas o comunicacion
que asesorara a la empresa en relacion a su imagen con sus distintos stakeholders, asi
como en aspectos basicos de comunicacion que facilitaran los pedidos, las entregas y el
seguimiento del trabajo en curso, entre otros asuntos operativos que hubieran evitado

conflictos entre el personal y con el cliente.

Algunos de estos conflictos provocaron que el equipo de trabajo se debilitara y existiera
rotacion continua del personal. Sin embargo, al ser una empresa familiar, las diferencias
entre las cabezas del negocio se solucionaron y éstas sirvieron de ejemplo para prevenir

futuros conflictos por falta de comunicacion.

Diversificacién
En el afio 2001, por un pariente de la Sra. Rosalia Pichardo se contact6 con un grupo de

empresarios de Veracruz aficionados al atletismo, interesados en prepararse para

7 Carson, David y Cromie, Stanley, “Marketing Planning in Small Enterprises: A model and Some
Empirical Evidence”, (The Journal of Consumer Marketing: volumen 7, no. 3, 1990), p.7.
515

Ibid. p.6.



participar de una forma més profesional que por hobby en distintas carreras
internacionales. El Sr. Nemer se presentd, se formé una buena relacién y prestd sus

servicios como entrenador al equipo denominado Correcaminos de Veracruz A.C.

El buen manejo de las relaciones publicas innatas al Sr. Nemer, generé animo y
consiguio venderles la idea de realizar su propia carrera. Para abril del 2002, el Sr.
Nemer y algunos miembros del Club Correcaminos, organizaron la 1° Carrera
Internacional del Golfo 10 K. La participaciéon que tuvo Versa Dep en este evento
deportivo fue fabricar las playeras conmemorativas durante 3 afios. Este negocio generd
nuevos proyectos y contactos interesados en la variedad de productos tangibles e
intangibles, que una sola empresa les pudo ofrecer a precio y calidad poco equiparable

con quien podria ser la competencia.

Tan s6lo un afio después y de nuevo por contactos personales, Televisa Deportes eligio
a Versatilidad Deportiva como proveedor para las playeras conmemorativas de la 1°
Carrera de 10 Kilometros de Televisa Deportes. Este negocio fue un hito para Versa
Dep en relacion a los ingresos obtenidos y las deudas que pudieron cubrirse. Debido a
intereses particulares dentro de Televisa, s6lo dos afios fueron los que la empresa
fabrico las playeras conmemorativas. Dejando una ensefianza y experiencia en el Sr.

Nemer quien encontrd un nuevo nicho de mercado.

A mediados del 2003, Rodolfo Gémez, uno de los fundadores de Versa Dep y duefio
organizador del Medio Marat6n Internacional de Los Cabos, en Baja California,
contratd como proveedor a Versa Dep para las playeras del evento. Un afio después
invitd al Sr. Nemer a formar parte de la sociedad y esto provoc6 que Versa Dep tuviera
presencia de marca a nivel internacional ya que el target de la carrera va dirigida a
turistas y corredores norteamericanos. Como socio, el Sr. Nemer patrocind con las

playeras, el evento del afio 2004 hasta el 2008.

Los eventos anteriores, mismos que tuvieron presencia en distintos estados de la

Republica Mexicana, lograron posicionar en alto a la empresa y provocé un aumento



del 20 por ciento en los clientes que han surgido por recomendaciéon. (Anexo 3:

Descripcion en porcentaje de biisqueda de clientes).

Versa Dep se enfrentd al cambio dentro de una economia que cada dia se encuentra mas
globalizada, pas6 de un modelo cerrado a uno abierto’, en el cual la competencia se
increment6 rapidamente. Una de las consecuencias negativas de esta globalizacién fue
su lucha por sobrevivir debido a que los margenes de rentabilidad disminuyeron por la

elevada oferta de mano de obra barata proveniente de paises asiaticos.

Este problema fue resuelto pues Versa Dep entendié que la mayoria de sus clientes
buscaban un servicio personalizado, ain cuando tenian que pagar un costo mayor y
tener constante comunicacion con su proveedor para cambios repentinos en el disefio.
“El proceso de fabricacion en el extranjero es mas lento y complicado, asi como
posibles modificaciones en el disefio original que no se pueden hacer de primera

manonlo

El Sr. Nemer reconoci6é nichos de mercado no descubiertos por sus competidores y
comprendié que el valor agregado — servicio personalizado y calidad — era lo que

generaba su mayor ventaja competitiva.

Para mediados del afio 2008, la empresa se vio en la necesidad de mejorar su imagen
corporativa pues las citas comerciales se incrementaron. Se apoy6 en la Lic. Stephania
Mancera, quien adapt6 cambios en la comunicacién externa de Versa Dep mediante la
creacion de un plan de relaciones publicas que incluy¢é la redaccién de una mision y
vision, valores y antecedentes (Anexo 4: Antecedentes, Misién y Visién), plasmados
en una presentacion corporativa que facilité la venta al momento de asistir a citas
comerciales. Esto ayudd a que el Sr. Nemer y la Sra. Pichardo tuvieran una idea méas
clara de qué objetivos plantear a corto, mediano y largo plazo, ademés ayud6 a redefinir

una estrategia de venta y su seguimiento.

* Irigoyen, Horacio y Puebla Francisco, “PYMES: Su economia y organizacién™, (Argentina: Ediciones
Macchi, 1997), p. 61.

' Entrevista realizada a Juan Luis Nemer, director general de Versatilidad Deportiva S.A. de C.V., el 12
de febrero de 2009.



Durante este proceso, Versa Dep obtuvo un nuevo cliente: Soccer Planet, una escuela de
futbol que pretendia modificar la ensefianza en México de esta disciplina. El proceso de
venta y la estrategia que Versa Dep utilizé fue la de crear un disefio tinico, continuo
resurtido del producto sin importar una cantidad como minimo asi como lo solicitaron
otros proveedores, ofrecié también para ampliar y mejorar el servicio, conseguir y
venderles la maleta y calcetas ain cuando no entra dentro del core business de la

empresa, todo el conjunto con el respaldo de la marca Kappa.

El poder ofrecer la marca Kappa fue posible gracias a la confianza y buena relacion
personal y laboral que el Sr. Nemer tuvo con los duefios de la marca italiana en México.
Existi6 un convenio de palabra que permitié a Versa Dep, utilizar la marca en prendas
deportivas y pagar un porcentaje por las regalias del mismo. Esta alianza facilito a
Versa Dep obtener una utilidad mayor y aun asi sigui6 estando muy por debajo de la

competencia.

Un par de meses después, Versa Dep tuvo la oportunidad de entrar a concurso para
proveer de uniformes deportivos a la aseguradora Metlife en sus proximos Juegos
Interbancarios 2009. Durante la presentacion de la empresa, los resultados de contar con
una presentacion corporativa, el curriculum del Sr. Nemer como deportista y
entrenador, el amplio muestrario en fotografias y muestras fisicas que se facilitaron, asi
como ser los Gnicos en ofrecer un conjunto exterior y un uniforme de juego de diferente
tamafio uno del otro, que se ajustaran mejor al cuerpo de los atletas, fueron la clave para
que ganara la licitacién con un amplio margen de ventaja sobre sus competidores, que

ademas eran comercializadores y no fabricantes.

No s6lo ofreci6 el producto, ofreci6 y vendi6 un servicio: presentd la compaiiia, ofrecié
a sus clientes visitar las instalaciones, entregd en un cd la presentacién corporativa,
fotografias de los trabajos realizados y muestras fisicas. Este acercamiento con el
cliente, aunado a que en la presentacioén se mencionaron los inicios de la compaiiia y su
amplio conocimiento y experiencia internacional en el sector deportivo, generaron un

mayor interés con los clientes.



Sin embargo un aspecto que perjudicé a la empresa fue su imagen. La imagen que
proyectd con clientes que visitaron las instalaciones o con los mismos colaboradores.
Las instalaciones no fueron idéneas para un taller en relacion a la distribucion de las
areas, funcionalidad y seguridad, éstas presentaron falta de organizacion en las areas de
corte, maquila y terminado. El 4rea de la administracion recientemente fue remodelada

aunque falté mejor manejo del espacio y del muestrario fisico.

Para comprender mejor los problemas a los que Versa Dep se enfrent6 asi como los que
siguieron ocurriendo se realizé un analisis de fuerzas, oportunidades, debilidades y

amenazas.

Analisis FODA

Ante estos cambios repentinos que han generado a la empresa ingresos importantes y le
han dado la seguridad de buscar y conquistar mercados mas exigentes, es necesario
realizar un anélisis FODA para entender el panorama que vive y los posibles retos a los

que Versatilidad Deportiva se enfrentara en un mediano plazo.

Fortalezas:
- Empresa dirigida por los duefios.
- 25 anos de experiencia en el sector.
- Diseiia, fabrica y comercializa sus productos.
- Lacalidad de sus productos es superior a la de su competencia.
- Ofrece un servicio personalizado.
- Lasatisfaccion del cliente es alta.
- El60% de los clientes son por recomendacion.
- Ofrece diseflos unicos que no se encuentran en el mercado.
- Facilita crédito a sus clientes.

- Tiene alianzas estratégicas comerciales con la marca Kappa.

Debilidades:
- No cuenta con lineas de crédito de los bancos.
- No tiene una estabilidad financiera que asegure a mediano plazo (6 meses)

ingresos.



Luis Némer al ser también entrenador de atletismo no tiene el tiempo suficiente
para entregarse al 100 por ciento al negocio.

No se cuenta con personal de oficina que atienda durante toda la jornada laboral
aspectos comerciales, de seguimiento y contables.

Rosalia Pichado atiende el negocio medio dia por otras responsabilidades
familiares.

Carlos Gayosso, gerente de produccion, requiere un asistente con experiencia en
la habilitacion de los cortes y seguimiento de la confeccion del producto con los
maquileros.

No existe un Business Plan.

No cuenta con pagina de internet.

La falta de liquidez, limita a la empresa a aumentar el nimero de proyectos pues
no puede financiar todos.

No se sabe trabajar en equipo.

Al ser las fortalezas y debilidades aspectos internos de una empresa, se deben identificar

aquellos que puedan ser modificados con la ejecucion de un plan de relaciones publicas

y la capacitacion del personal, ya que en ocasiones un negocio tiene un desempefio débil

no porque las distintas areas carezcan de las fortalezas requeridas, sino porque no se

trabaja en equipo y simplemente se buscan intereses particulares. Para el desarrollo de

las oportunidades y amenazas, Kotler propone dos matrices. (Anexo 5: Matrices de

riesgos y oportunidades)

Oportunidades:

Desarrollar y comercializar una marca propia.

Contar con tiendas para vender los diferentes productos.

Darse a conocer mas al mercado meta.

Contar con mas talleres para aumentar la capacidad de produccion.

Contratar personal capacitado para promover sus productos. Ventas.

Buscar lineas de crédito de los bancos, no mediante préstamos personales.
Comenzar a generar citas comerciales con los recientes contactos del Sr. Nemer

en los Institutos del Deporte de algunas ciudades de la Republica.
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Amenazas:

Aumento en el costo de la materia prima.

Constante entrada de producto asiatico a bajo precio.

Que los colegios, debido a la situacion econdmica actual, opten por no cambiar
sus uniformes para apoyar la economia familiar para el siguiente ciclo escolar.
Que por reduccion de costos, las empresas decidan eliminar las prestaciones de
tipo deportivo a sus colaboradores y por lo tanto no soliciten uniformes.

Que una marca bien posicionada (Nike, Adidas, Puma), decida poner una fabrica

de ropa deportiva en México y atender el target de Versa Dep.

Tanto las oportunidades como las amenazas, conforman aspectos externos a la

organizacion y seran basicos para buscar las mas adecuadas estrategias de relaciones

publicas. Versa Dep se define como un negocio ideal"" de acuerdo a la definicion de

Kotler, pues la cantidad de oportunidades importantes es superior a la cantidad de

amenazas o riesgos importantes.

' Kotler, Philip, “Direccién de Marketing”, (México: Pearson Educacién de México, 2001), p. 77.

13



Solucién

Objetivos del Plan de Relaciones Piblicas: .

- Remarcar el importante papel que hoy en dia las RRPP ocupan en Versatilidad
Deportiva, empresa que cuenta con pocos recursos para promover sus servicios
y productos via publicidad.

- Proyectar una imagen positiva y confiable de la empresa a quienes estén
interesados en contratar sus servicios y a quienes ya son sus clientes.

- Generar interés en los directivos de la empresa para reflexionar y ampliar su
vision en cuanto al negocio.

- Implementar los cambios propuestos en el plan.

- Lograr que Versa Dep presente y demuestre diferencias notables respecto a su

competencia.

Estructura Organizacional

El Sr. Luis Nemer es quien lleva a cabo la logistica y la distribucion del trabajo que se
designara a cada taller. Entre sus funciones ademas de las cuestiones comerciales, toma
decisiones sobre la prioridad en la entrega de los trabajos, cuando se tienen varios
proyectos a la vez, y no cuenta con ningin documento por escrito o pizarrén que
demuestre lo que €l ha planeado. El problema radica en que en ocasiones un cliente
solicita muestras con urgencia y en este proceso se toma mucho tiempo, mismo que
afecta la cadena de produccion, pues cuando la prenda una vez armada regresa a la
matriz y entra en el proceso de terminado, la mano de obra es escaza y el plan de

entrega se atrasa.

Otra raz6n de atraso, es la alta dependencia de Versa Dep en el proceso de estampado,
sublimado o bordado, pues este es un servicio que se contrata ya que la empresa no

cuenta con maquinaria propia para desarrollarlo.

Como gerente de produccion, Carlos Gayosso, adquiere la responsabilidad en relacién a
los tiempos y movimientos, asi como el conteo y revision de las prendas armadas de los
talleres. Un error en el conteo o revision que no se alineé a la muestra que acept el

cliente, puede generar demoras considerables que afecten la fecha de entrega. Por ello
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es necesaria la contratacion de un supervisor de control de calidad en linea que visite

continuamente los talleres donde se confecciona el producto.

En relacién al area administrativa, es necesario contratar a una persona de tiempo
completo que atienda las siguientes funciones'?:

- Busqueda y seleccion efectiva de clientes.

- Programar citas comerciales para el Sr. Nemer.

- Seguimiento de los contactos visitados.

- Conocimientos bésicos de contabilidad y control de inventarios.

Es necesario que la Lic. Mancera, al haber establecido cambios que han generado una
mejor imagen de la empresa se le determinen funciones especificas como la
actualizacion continua de la presentacion corporativa, redaccion de cartas corporativas
especificas para cada cliente a contactar, formulacién de contenido para la creacion de
una pagina de internet, dar a conocer a los directivos y hacer que participen en expos de
interés a la empresa. Cabe sefialar que la Lic. Mancera es contratada como freelance y

no como colaboradora de tiempo completo.

Con estos dos nuevos puestos y la colaboracion eficaz de la Lic. Mancera, la estructura
organizacional quedard modificada a la actual y permitird una mayor libertad de trabajo
y delegacién de responsabilidades especificas al saber que se cuenta con personal

capacitado para las funciones antes descritas. (Anexo 6: Estructura propuesta).

Estrategias del Plan
- Establecer un sistema de Custom Relationship Management'® que garantice:
¢ Fidelizacion de la relacion con el cliente a largo plazo.
e Optimizacion de la relacion con el cliente y gestion de ventas.

e Proteccién contra la mala gestion por desatencion de clientes.

'2 Entrevista realizada a Juan Luis Nemer, director general de Versatilidad Deportiva S.A. de C.V., el 25
de febrero de 2009.
13 http://www.trivia.es/portfolio/04_2.asp




Entablar relacion continua con los colegios que fueron clientes y con nuevos
colegios durante las distintas actividades deportivas internas de los colegios.
Proyectar, consolidar y fomentar entre los colaboradores los objetivos, mision y
vision de la empresa.

Promover el trabajo en equipo.

Plan de Accion

Area de Relaciones Publicas:

Actualizar la presentacion corporativa. Afiadir logotipos de empresas con las que
se esté trabajando.

Creacién de un sitio web, que colocaria a la empresa a la vista de un mercado
mayor.

Elaboracion de un muestrario digital de todos los conjuntos o solos que se han
hecho para las diferentes empresas o colegios.

Elaboracién de una carta de presentacion de la empresa, pues sera la primera
impresion del cliente. (Anexo 7: Carta de Presentacion Corporativa)

Solicitar a los clientes habituales, fechas importantes para la compaiiia como
aniversarios y enviar una carta de felicitacion de parte de Versa Dep.

Patrocinar con uniformes completos (pants y conjunto para competir) a
deportistas de alto rendimiento que asisten a diferentes carreras nacionales e ir

creando expectativas de exclusividad.

En aspectos de imagen:

Adecuar un area dentro de la oficina donde los clientes interesados en visitar las
instalaciones puedan sentirse en un ambiente agradable.

Colocar una placa o poster con el logotipo y nombre de la empresa para crear
mayor identificacién de marca de los mismos colaboradores y de los visitantes.
Mantener organizadas las areas de corte y confeccién y colocar varios botes de
basura para evitar que en los pasillos existan piezas de telas inservibles.

Adecuar lo mejor posible el 4rea de comedor y mantenerlo siempre limpio.



Uniformar a los trabajadores de corte y confeccioén con una bata y logotipo de
Versa Dep. Esto a mediano plazo generard un sentido de pertenencia a la

empresa.

Area Administrativa:

Ya que esta area también cumple con las funciones propias de recursos
humanos. Es necesario realizar actividades internas para mejorar el ambiente
laboral como seria festejar con un pastel a los colaboradores el dia de su
cumpleafios.

Mediante un escrito, informar a los colaboradores sobre la mision, vision y
valores de la empresa. Asi como informarles de proyectos venideros para
generar en el personal expectativas de estabilidad.

Realizar e informar sobre las descripciones de puesto para que el personal sepa
qué responsabilidades le corresponden.

Realizar juntas trimestrales con el gerente de produccién, en caso de contratar al
coordinador y a la asistente, directora de administracion, relaciones publicas y la
direccion general, para tratar reas de oportunidad detectadas, de mejora en la
logistica y operacién, con la finalidad de mejorar la comunicacién entre todos
estos puestos.

Realizar una cena de fin de afio en donde los colaboradores de los talleres y el

personal en la matriz se conozcan y convivan.

Area de Produccion:

Colocar un pizarrén donde se anoten semanalmente las prioridades de entrega.
También entrega dichas prioridades por escrito y firmadas por el director general
y el gerente de produccion.

Realizar juntas mensuales entre el director general donde se comenten aspectos

que hayan apresurado el proceso de produccion o viceversa.



Cronograma

AREA | ACTIVIDAD

MZO

ABR

NOV

DIC

Actualizar la
presentacion
corporativa.

Creacion sitio web

Muestrario digital

Actualizar carta de

&

pr n

Actualizar base de
datos de clientes.

Adecuar una sala de
estar.

Adecuar el drea de
comedor.

Colocar placa/
poster en la oficina.

RELACIONES PUBLICAS

Reorganizacion de
areas de corte y
confeccion.

Uniformes para
colaboradores.

Patrocinio a
deportistas de alto

Festejar al personal
con un pastel en su
cumpleaiios.

Informar y recordar
la mision, vision y
valores de la
empresa.

A lo largo del afio.
]

Informar sobre
descripcion de
puestos.

ADMINISTRACION

Juntas para mejorar
la comunicacion
entre puestos.

Cena de fin de afio.

Colocar pizarrén
para anotar
prioridades
semanales.
Juntas para mejorar

la comunicacion
entre el DG y GP.

PRODUCCION
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Conclusiones
A lo largo de 25 afios, el Sr. Nemer se ha entregado a un negocio que le ha permitido

satisfacciones importantes como empresario y padre de familia.

La sed de crecimiento y la oportunidad de institucionalizar la empresa son ideas que
habitan en los duefios y colaboradores de Versa Dep. El crecimiento registrado los
ultimos afos, demuestra que el conjunto de ideas, propuestas, cambios e
implementacion de los mismos han sido positivos y sobre todo que falta mucho por
crecer. Es importante destacar que dentro del sector manufactura, como inici6 la
compaiifa, se destaca por formar parte de los sectores mas castigados en cuanto a
utilidades. Sin embargo, la tendencia de la empresa va dirigida a ofrecer un servicio que

hoy en dia grandes firmas deportivas no pueden y no les interesa otorgar.

Es indispensable para la empresa lograr un beneficio intangible en su producto y asi
generara un valor de marca a largo plazo comparado con los beneficios tangibles que

cubren necesidades inmediatas y por ende son de corto plazo'®.

Versa Dep debe buscar que el producto y el servicio integral que se ofrece generen una
propuesta tnica de valor para su mercado meta. La seguridad por parte del director
general y de todo el personal en relaciéon a que el producto que se fabrica es de gran
calidad ha permitido en gran parte este crecimiento, pues es indispensable conocer al

100 por ciento el producto para poder venderlo. Asimismo, es necesario ir modificando

Como menciona Carson en su articulo', los planes de relaciones publicas y/o
promocién en empresas en desarrollo, estdn orientados mas al producto mismo, de
acuerdo a sus propios términos y requerimientos y no sobre una base tedrica

estructurada.

'* Curso “Marketing y Estrategias Publicitarias” que se imparte en la Maestria en Comunicacién
Institucional.

' Carson, David y Cromie, Stanley, “Marketing Planning in Small Enterprises: A model and Some
Empirical Evidence”, (The Journal of Consumer Marketing: volumen 7, no. 3, 1990), p. 16.
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Con la adecuada implementacion del Plan de Relaciones Publicas, asi como las
estrategias comunicacionales planteadas, los resultados que se obtendran ayudardn a

mejorar la imagen de Versatilidad Deportiva y cerrar un mayor nimero de proyectos.

El compromiso que Versa Dep tiene con el cliente, no es s6lo de entregarle un producto
de calidad sino desde el inicio de la relacion laboral hacer que se rompa el hielo y
generar confianza con el cliente hasta que éste quede satisfecho con el producto y el
servicio que se le entregd, ya que so6lo asi aumentard el numero de clientes y el

porcentaje de contactos por recomendacion.

El andlisis y desarrollo del caso me sirvieron para conocer a profundidad las
necesidades y oportunidades que una Pequefia y Mediana Empresa pudiera tener en la
actualidad. Las soluciones propuestas deben replantearse en un periodo no mayor a seis
meses ya que el mercado cambia sus exigencias en relacion al producto y al servicio y

mas aun cuando éste se encuentra en recesion.
Finalmente, espero que a mediano plazo y tras haber realizado esta investigacion y

proponer acciones que mejoren la comunicaciéon de la empresa, se realicen més y

mejores proyectos para Versatilidad Deportiva.
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Anexo 1: Versatilidad de negocios

Versatilidad Deportiva ademas de fabricar ropa deportiva se ha diversificado para
ofrecer distintos servicios que no son propiamente el core business del negocio, pero
dada la trayectoria como corredor de alto rendimiento y entrenador nacional asi como
asistir y participar en eventos deportivos internacionales, el Sr. Luis Nemer, decidio

ofrecer los siguientes servicios:

Otro servicios de VERSA DEP

Asesoria y entrenamiento profesional para pruebas de velocidad, medio

fondo y fondo.

Logistica y organizacion de eventos deportivos en relacion a distintas

pruebas que conforma el atletismo.

Logistica y organizacién de carreras de 5 km, 10 km, medio maratén o

maratén. Avaladas por la Federacion Mexicana de Atletismo.

Organizacion de encuentros deportivos entre colegios o instituciones.
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Anexo2: Sistema Dry Deep

interior N\
de la tela

« - extenar
de la tela
o

;-;-{\

ES UN DESARROLLO QUE PERMITE TRASPASAR EL SUDOR
DEL INTERIOR AL EXTERIOR DE LA TELA OBTENIENDO UN
.| SECADO RAPIDO Y UNA PRENDA SECA, LIGERA Y CONFORTABLE
PARA EL DEPORTISTA
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Anexo 3: Descripcion de bisqueda de clientes

Descripcion Antes del 2001 2003 2008

Busqueda de 50% 30% 20%
clientes nuevos

Deteccién de 30% 30% 20%
posibles clientes*

Recomendacion 20% 40% 60%
(boca a boca)

* Deteccion de posibles clientes por parte del Sr. Nemer al asistir a diversos eventos
deportivos a nivel nacional e internacional.
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Anexo 4: Antecedentes, Mision y Vision

Informacion que se comparte en la Presentacién Corporativa

Antecedentes

Fundada en 1984, después de los Juegos Olimpicos de Los Angeles, un grupo de atletas
entre los que se encontraban, Rodolfo Goémez (6° Lugar en Juegos Olimpicos de Moscu,
1980), Martin Pitayo (1° Lugar del Maratén de Chicago, 1992) y Luis Némer,
(entrenador nacional de fondo, 1989- 1995) ven la necesidad de fabricar ropa deportiva
especializada en atletismo.

A partir de 1990, la empresa es adquirida por Luis Némer, quien decide comenzar con
un proceso de especializacion y crecimiento.

Al paso de los afios, VERSA- DEP ha logrado posicionarse entre las empresas de

fabricacion de productos deportivos con mayor calidad en México.

Misién
Fabricar ropa deportiva de alta tecnologia, que cumpla con los estiandares

internacionales de calidad.

Visién
Ser la empresa lider en la fabricacién de prendas de calidad, ofreciendo un servicio

integral en el disefio, creacion y desarrollo de los productos deportivos que requieran.

Valores
- Calidad
- Servicio
- Puntualidad
- Seriedad
- Honestidad
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Anexo 5: Matrices de Riesgo y Oportunidades

Matriz de Riesgo

Probabilidad de ocurrencia
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Anexo 6: Estructura propuesta

Director
General

Relaciones

Pliblicas

Director
Auministracion

Gerente de
Produccién

Asistente de
Direccién y Admén.

Coordinador de

Control de
Calidad

Maquilero 2 Maquilero 4
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Anexo 7: Carta de Presentacion

VERSATILIDAD DEPORTIVA, S.A. DE C.V.

[ o ce R B

VERSA-DEP
México DF, 25 marzo de 2009

Lic. Rubén Galindo
Director de Compras
Colegio Columbia

Estimado Lic. Galindo,

Ademas de saludarle, aprovecho para comentarie que el Sr. Juan Luis Nemer, Director General
de Versatilidad Deportiva S.A de C.V, tiene interés en reunirse con usted para presentarle
nuestra compafiia.

Somos una empresa 100 por ciento mexicana, dedicada al disefio, fabricacion vy
comercializacién de ropa deportiva de calidad con materias primas de alta tecnologia. Contamos
con mas de 25 afios de experiencia en el mercado y gracias a nuestra historia ligada al
desempefio de atletas de alto rendimiento conocemos las exigencias que los deportistas
requieren para gozar de confort, ligereza y capacidad de absorcion en sus prendas.

Trabajamos para distintas empresas y colegios, y desarrollamos un concepto especifico a las
necesidades de nuestros clientes. Otorgamos un servicio personalizado - atendido por los
duefios - que garantiza la conformidad del cliente al estar en contacto continuo en todo el
proceso de fabricacion hasta la entrega del producto terminado.

Clientes como Kappa, Voit, Nike, Umbro, Reebok, Ferrioni, Puma, Tiger, LYN de México
(Yves Saint Laurent, Perry Ellis, Mondo di Marco), Televisa Deportes, Metlife, entre
otros. Y los colegios: Colegio Maguen David, Instituto Cumbres, Instituto Rosedal,
Universidad La Salle, Universidad Panamericana, entre otros,... avalan nuestros resultados.

Nuestro interés por brindar un servicio integral asi como las exigencias del mercado, nos
permite ofrecer productos (mochilas, calcetas, gorras) con la finalidad de uniformar el disefio en
todo el coordinado y generar un conjunto Unico. Asimismo, nos especializamos en la produccién
de prendas de promocién en gran volumen garantizando la calidad de la tela con la tecnologia
dry deep y utilizando el bordado, estampado o sublimado para la impresién de imagenes.

Me comunicaré con usted para coordinar una reuniéon que estoy segura sera de su interés.

Le agradezco su atencién. Reciba un cordial saludo,

Lic. Stephania Mancera
Directora de Relaciones Publicas

Agustin Millan No. 6 B Col. Alce Blanco 27
Naucalpan, Estado de México. C.P. 53370
Teléfonos: 5576 08 87 Fax: 5239 57 95



EEEEEEEEEEEEEEEEE

vencimiento de préstamo serialado por el altimo sello

RENOVACION )

IRy amany

DOCT4233727





