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1.- DATOS GENERALES:

Apellido y Nombres: Apellido y Nombres del Director:
Pastoriza, Rodrigo. Abbas, Virginia.

DNI: 40.9180800 DNI:

Tema:

“Plan de Negocios: Complejo de futbol”

Opcién de Practica Profesional:
Plan de negocio

Lugar de Trabajo:
Facultad de Ciencias Econdmicas, Universidad Nacional de Tucuman.

2.- INFORME FINAL DE SU TRABAJO DE PRACTICA PROFESIONAL

Para el desarrollo de la materia Practica Profesional de la Licenciatura en Administracion
de la Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad Nacional de Tucuman, se eligio
como opcion llevar a cabo un plan de negocios para analizar y evaluar la apertura de un
complejo deportivo con canchas de futbol sintético en la localidad de Monteros Tucuman.

En primer lugar se determinaron los objetivos y actividades a realizar para poder
desarrollar correctamente el plan de negocios y ajustandose a las distintas exigencias de
la asignatura. La idea de realizar un plan de negocios surgié ante la oportunidad de
atender un mercado que no cuenta con instalaciones adecuadas para la practica de este
deporte. El motivo por el cual se decidi6 la Localidad de Monteros, Tucuman se vincula
con que el autor de este trabajo cuenta con un negocio familiar en dicha ciudad que
cuenta con el terreno y ubicacion adecuada para el desarrollo de esta actividad.

Para llevar a cabo el plan de negocios se comenzd por realizar una investigacion de
mercado, para lograr entender mejor la poblacion estratégica y las caracteristicas
principales del mercado. Otra de las actividades que se realizé desde un principio fue
entrevistarse con duefos de complejos deportivos en el Gran San Miguel de Tucuman,
entrenadores de futbol y jugadores, para adquirir el mayor conocimiento posible sobre el
desarrollo cotidiano de la actividad y los principales aspectos estratégicos que se deben
tener en cuenta. Posteriormente se llevd a cabo una analisis del mercado mediante la
utilizacion de diversas herramientas para lograr detallar con claridad las principales
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caracteristicas internas como externas del negocio. Las herramientas utilizadas fueron
MATRIZ FODA, 5 FUERZAS DE PORTER Y EL ANALISIS VRIO.

3.- CUMPLIMIENTO DEL PLAN DE TRABAJO ORIGINAL

100% 75% 50% 25% menos del 25%

X

El trabajo logré concretarse en su totalidad. Cabe destacar que a medida que se fue
realizando el mismos se decidié enfocar gran parte del mismo en la identificacion de las
caracteristicas principales del mercado en el que se desarrollara el negocio, por lo que el
analisis de viabilidad econdmico-financiero del negocio se realizd pero no con la
profundida que se plante¢ inicialmente.

Es importante destacar también que se realizaron diversos cursos que permitieron
mejorar el analisis de la informacion recolectada y también la elaboracién del plan de
negocios.

4.- DIVULGACION

Reunidén de discusion de avances de la Practica Profesional.
Fecha: 28/06/2021

X Muestra Académica virtual “Jornadas de investigacion” Organizada por el Instituto de
Administracion de la Facultad de Ciencias Econdmicas de la UNT.
Fecha: 29/11/2021 al 03/12/2021

5.- CHARLAS DE LA PP, CURSOS Y/O ESTADIAS DE CAPACITACION:

REFLEXIONES EN LOS FOROS DE LAS CHARLAS DE LA PRACTICA
PROFESIONAL:

v Charla de Ignacio Schuttemberger el 07/04/2021 sobre: “El poder de la informacién
oculta en los datos y su utilidad para la toma de decisiones inteligentes”

Muy productiva y motivadora la charla de Ignacio, especialmente mostrando las
posibilidades laborales que podemos lograr a través de los diversos conocimientos
adquiridos en la Licenciatura. Lo que me parecié muy importante de la charla fue la
recomendacion que nos dio Ignacio sobre la necesidad de que constantemente debemos
interpelar sobre diversas conductas, decisiones, problemas, etc. De esta manera lograr
tener un pensamiento critico. Otro aspecto que destaco de la charla fue aprender sobre la
importancia de lograr administrar los datos en los negocios para lograr obtener beneficios
de los mismo e implementarlos en nuestra estrategia de negocio. Por ultimo, me parece
importante destacar la importancia que Ignacio le da a la constante capacitacién posterior
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a recibirnos para poder especializarnos y estar actualizado a las dinamicas del mercado
actual.

v/ Charla de Ana D’Arterio el 26/05/2021 sobre: “Mi experiencia profesional”

Una charla muy enriquecedora. Lo que mas destaco de la misma es la importancia que le
dio Ana a la capacitacion constante que se requiere una vez finalizada la licenciatura. Es
destacable también las diferentes experiencias laborales por las que paso hasta lograr
encontrar el trabajo que realmente le gusta. Otro aspecto para remarcar de la charla fue la
importancia de valorar los diversos conocimientos adquiridos en la licenciatura y como
esas herramientas pueden servir cotidianamente en la vida laboral. La verdad que una
charla muy motivadora.

v Charla de Bautista Garzon el 16/06/2021 sobre: “Mi experiencia profesional y el
impacto ambiental como propuesta de valor”

La charla de Bautista me parecié muy enriquecedora y motivadora. Su experiencia como
emprendedor es un claro ejemplo para todos los que buscan emprender y generar su
propio negocio. Con respecto al contenido tedrico de la charla, es destacable el énfasis
que realizé en el uso de la metodologia Lean Startup del autor Eric Ries para el desarrollo
de los emprendimientos a lo largo de todo su ciclo de vida. Destaco la teoria mencionada
sobre economia circular en la cual esta basada la stratup CIRCCLO, considerando el gran
desafio que presentan actualmente las organizaciones con respecto al cuidado del
medioambiente.

Otro aspecto importante a remarcar de la charla es la importancia que le dio a los
conocimientos adquiridos en su vida como estudiante de la licenciatura, y como dichos
conocimientos le brindaron una ventaja competitiva con respecto a otros emprendedores.
Por ultimo me parece muy interesante el contenido compartido sobre cémo debe
elaborarse una presentacion para un emprendimiento y la importancia que tiene el pitch.

v Charla de Belén Amaya 08/09/2021 sobre: “Mi experiencia profesional en una
organizacion multinacional liderada por jovenes”

Muchas gracias por compartir tu experiencia Belén. A partir de la experiencia de Belén, es
la diversidad de oportunidades que nos brinda nuestra carrera en el ambito laboral, y la
importancia de buscar nuestro “Valor agregado” para poder dedicarnos a lo que uno
realmente sabe y le apasiona hacer.

Con respecto a lo expuesto por Belén también quiero destacar las que en su experiencia
de administracion se encuentra con colaboradores de diversas disciplinas, lo que genera
el desafio de saber vincular diversos puntos de vistas y formas de realizar los trabajos. La
toma de decisiones a la que se enfrenta Belén es otro de los puntos que se puede
vincular sumamente con nuestra carrera, segun la experiencia que nos compartio
podemos ver como a través de la problematica a la que se enfrenta hay que analizar los
costos-beneficios de las mismas, pero siempre teniendo en cuenta la mision, vision y
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resultados organizacionales. Para esto es importante también mencionar que dichas
decisiones estan totalmente vinculadas con el puesto que una persona va ocupada en la
organizacion y el lugar en el que se encuentra el mismo en el organigrama, dichas
decisiones pueden ser estratégicas, tacticas u operacionales.

Por ultimo es importante remarcar que muchas de las tareas que realiza en su puesto de
trabajo fueron aprendidas en la licenciatura. Saludos.

v/ Charla de Marcelo Medina Galvan sobre: “Epistemologia de la administracion”

Como conclusion de lo visto en clases sobre la epistemologia de la administracion.
Considero una serie de aspectos importantes para destacar.

En primer lugar considerando los diversos conceptos tratados en la charla. El que mas me
llamé la atencion es el menciona sobre lo importante que es en la administracion poder
identificar las distintas disciplinas que se vinculan en esta y poder lograr una correcta
interaccion de las mismas. A la hora de realizar la investigacion de mercado se vincularon
diversas disciplinas como son la estadistica, marketing, finanzas, administracion, etc.
También se utilizaron conceptos de analitica de datos para poder extraer, transformar y
visualizar correctamente los datos obtenidos con las diversas herramientas.

Como segundo aspecto a destacar de la charla tenemos la importancia de saber entender
bien el problema ante el cual se enfrenta la organizacién involucrando en el mismo el
contexto en el que se encuentra la misma. Determinar el problema de investigacion
suelen ser las tareas mas dificiles que enfrentamos como administradores y si no
logramos realizarlo de manera correcta, el objetivo no lograra concretarse de manera
correcta. Como se menciona en la clase sobre la importancia de contar con una visién
holistica para llevar a cabo una correcta administraciéon y de esta manera comprender
correctamente la situacion real. En cuanto a mi trabajo de investigacion, fue determinante
lograr identificar la situacion problematica a la que me enfrentaba y a partir de esto definir
las acciones a implementar para obtener un un resultado 6ptimo.

En tercer lugar, la importancia de saber distinguir el lugar en el que nos encontramos
realizando nuestro trabajo de campo comparado a las teorias aprendidas sobre
administracién. Cabe remarcar que en diversos aspectos a la hora de llevar a la practica
lo aprendido podemos visualizar las dificultades o diferencias en lo que plantean las
teorias desarrolladas globalmente en el “norte” con respecto al contexto en el que nos
desarrollamos nosotros. En el caso de la investigacion de mercado que lleve a cabo para
realizar mi plan de negocios pude experimentar como el target de clientes cambia sus
caracteristicas tanto personales como de consumo simplemente considerando la
diferencia si pertenecen al interior geografico de la provincia o al Gran San Miguel de
Tucuman.
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6. PLAN DE TRABAJO
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Resumen

Considerando la popularidad del futbol en nuestro pais, descubrimos las oportunidades de
negocios que nos brinda el mismo. Un complejo de canchas de futbol es un negocio que
tiene como finalidad ofrecer un servicio tanto de esparcimiento como de entrenamiento
para la poblacién meta. A partir de esto nos encontramos frente a un desafio de satisfacer
al cliente con un servicio de calidad superior a nuestros competidores.

El presente trabajo se enfoca en la elaboracién de un plan de negocios para “El
complejo” , un emprendimiento que tiene como finalidad ofrecer un servicio de primera
calidad en la Ciudad de Monteros, Tucuman. En la actualidad se pueden encontrar
diversos espacios para la practica del deporte, pero en muy malas condiciones y con una
disponibilidad muy acotada. “El complejo” busca poder brindar al cliente un servicio de
calidad, en donde los clientes puedan desempefarse en el deporte en el tiempo y
condiciones o6ptimas. EIl plan ayudara a realizar el correcto analisis de mercado para
poder iniciar y desarrollar el negocio de manera optima.

Para desarrollar el mismo se llevara a cabo una investigacion utilizando métodos mixtos,
es decir que nos brinde informacion tanto de caracter cualitativo como de caracter
cuantitativo. A través de la investigacion mixta obtener datos relevantes sobre los diversos
aspectos del mercado como ser los competidores, proveedores y clientes. Lo que nos
permitira ofrecer un valor significativo para cubrir las necesidades del cliente, para asi
generar resultados positivos en el negocio.

Palabras claves: plan de negocio, servicio, mercado, complejo.

Introduccién

El desarrollo de este plan de negocio se encuentra principalmente enfocado en la
investigacion de mercado para la instalacion de un complejo de canchas de futbol
sintético ubicado en una zona estratégica de la localidad de Monteros, provincia de
Tucuman. “El complejo” busca ofrecer un servicio de alquiler de canchas de futbol
sintético tanto para esparcimiento, entrenamiento de equipos amateurs o para el
desarrollo de actividades como escuelas de futbol, cumpleafios o diversos eventos.
Dichos alquileres constan de un turno, equivalente a 1 hora, por un monto fijo
dependiendo de las caracteristicas de canchas que reserven. El negocio también contara
con una unidad dedicada a la venta de bebidas y productos alimenticios, ofreciendo asi a
los clientes la posibilidad de compartir y consumir en el lugar posteriormente a la practica.

La demanda de este tipo de servicios se incrementd considerablemente en los ultimos
afos, debido a una multiplicidad de factores, pero en los cuales podemos encontrar como
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mas destacados la necesidad de canchas en condiciones éptimas para la practica del
deporte y el crecimiento de la poblacion que requiere de estos servicios. Con esto ultimo
hacemos referencia a que diversas categorias de futbol tuvieron una adhesién importante
en los ultimos afos, como es el caso del futbol femenino.

Considerando las distintas oportunidades, pero por sobre todo el desconocimiento de
diversas caracteristicas principales del mercado es que se pretende llevar a cabo el plan
de negocios.

Presentacion del problema

El propdsito a desarrollar en este plan de negocio es poder identificar las principales
caracteristicas del mercado en el cual se va a desempefiar nuestro negocio. Para dicha
investigacion es importante centrarnos en las cualidades internas al negocio (recursos
claves, propuesta de valor, estructura de costos, etc.) como también en las cualidades
externas del mismo (segmento de clientes, competidores, proveedores, socios claves,
etc.). Dicho problema nos otorga las siguientes preguntas:

¢ De qué manera funciona el mercado de las canchas de futbol?
¢, Cuales son los recursos claves para el negocio?

¢, Cual es su estructura de costos y los flujos de ingresos?

¢ Cual es la propuesta de valor a ofrecer?

SN

Objetivos

Objetivo General: El objetivo general sera elaborar un plan de negocios que permita
implementar lo aprendido a lo largo del cursado de la carrera, en el correcto desarrollo del
negocio.

Objetivos especificos:

=> |dentificar las caracteristicas significativas del mercado

-> Poner en practica los conocimientos adquiridos sobre investigacion,
comercializacién, finanzas, recursos humanos y operaciones en la planificacion del
emprendimiento.

=> Deéfinir un plan comercial
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-> Determinar la viabilidad del negocio a partir de un plan econémico-financiero
-> Determinar una estrategia de negocio.

Marco Teoérico

En cuanto al marco tedrico para desarrollar el plan de negocio, se requerira contar con los
siguientes conceptos:

Modelo Canvas: Alexander Osterwalder nos presenta en su libro, denominado Business
Model Generation, una herramienta que nos permite analizar, evaluar y crear modelos de
negocios de forma simplificada. Dicha herramienta es popularmente conocida como
Business Model Canvas, la cual cuenta con una serie de bloques que representan areas
claves de la empresa (Entrepreneur, 2019):

1)

2)

3)

5)

6)

7)

8)

Propuesta de valor: Hace referencia a la estrategia competitiva e innovadora que
adoptara el negocio para satisfacer las diversas necesidades presentes en el
segmento de clientes.

Segmento de clientes: Se determinara la poblacién meta a la cual se ofrecera el
producto o servicio satisfaciendo asi las necesidades de los mismos. Los mismo se
clasifican segun sus perfiles demograficos, psicograficos, geograficos y de estilo de
vida.

Canal de distribucion y ventas: Es la manera en la que se proporciona la propuesta
de valor al cliente

Relacion con los clientes: La manera en la cual lograremos la fidelidad de los
clientes. Para esto es necesario desarrollar una estrategia mediante la cual nos
relacionamos con los mismos en el negocio.

Socios claves: son todos aquellos proveedores calificados, aliados estratégicos y
socios de negocio que formaran parte fundamental del modelo de negocio para
potenciar la propuesta de valor.

Actividades claves: Serie de actividades que debe realizar el negocio para poder
ofrecer al cliente el valor que el negocio pretende. Las mismas abarcan diversas
areas internas como ser marketing, finanzas, recursos humanos, procesos, etc.
Recursos claves: Involucra las herramientas y recursos trascendentales para el
desempefo diario de la actividad. Dentro de estos podemos encontrar la
maquinaria, software, infraestructura, etc.

Flujo de ingresos: Hace referencia a la manera mediante la cual el negocio
obtendra los ingresos de su producto o servicio. Podemos encontrar suscripcion
mensual, comisiones, ventas, membresia, freemium, etc.
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9) Estructuras de costos: Estrategia que adoptara la empresa para el tratamiento de
sus costos. Los mismos pueden ser costos fijos o costos variables. Es de marcada
importancia identificar los mismo en su segmento correspondiente.

Plan de negocio: Es un documento escrito que cuenta con 30 paginas, en las cuales se
describe un proyecto empresarial de manera integral. El mismo es considerado una hoja
de ruta que indica los objetivos del proyecto, la estrategia que se utilizara para alcanzar
los objetivos fijados, los recursos utilizados y los resultados esperados (productivos,
comerciales y financieros). En este documento podemos encontrar el como, el cuando y el
porqué del negocio. Es decir que él mismo nos permite entender el nucleo del proyecto.
(Ministerio de Desarrollo Econdmico del Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires, 2013).

Modelo de negocios: En cuanto al modelo de negocios, Alexander Osterwalder plantea
también en su libro que el modelo de negocios “es la manera en que una persona o
empresa crea, entrega y captura valor para el cliente”. Osterwalder consideraba que el
proceso de construccidon de un modelo de negocios es parte de la estrategia del mismo.
Con respecto a este concepto otra de las definiciones que podemos encontrar es la
correspondiente al autor Manuel Sbdar que hacia referencia en su libro “Palancas” al
modelo de negocios como una oferta Unica y original a un publico especifico que
contribuye a la estructura econdémica de una empresa.

Para llevar a cabo el plan de negocios es clave realizar una correcta investigacion de
mercado. Con respecto a este tema los autores Philip Kotler y Gary Amstrong plantean
cinco conceptos fundamentales para lograr entender correctamente el mercado. A los
mismo los denominan necesidades, deseos, demanda, oferta de marketing (producto,
servicios, experiencias) valor y satisfaccion, intercambios y relaciones, y por ultimo
mercados.

Marco metodolégico

El plan de negocios sera constituido bajo un enfoque mixto, ya que el mismo
contendra datos de tipo cualitativo como de tipo cuantitativos. Se plantea este tipo de
enfoque ya que es necesario obtener datos cuantitativos para la determinacion de costos
e ingresos estimados. Y en caso de los datos cualitativos son esenciales para lograr
identificar adecuadamente las diversas caracteristicas del mercado.

El estudio se realizara comenzando con la recoleccion de datos cualitativos
utilizando un disefio exploratorio secuencial con finalidad derivativa. De esta manera se
recolectaran en un principio informacién correspondiente a las exigencias y necesidades
de los clientes, a la cual también sumaremos informacién proveniente de emprendedores
y gente vinculada al negocio de canchas de futbol para determinar aspectos importantes
que permitan entender correctamente el funcionamiento sobre el mismo.
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A partir de la recoleccién de datos de caracter cualitativo se procedera a la
busqueda y analisis de datos cuantitativos. Mediante la informacion numérica obtenida
sobre costos e ingresos estimados en esta instancia se realizara un analisis financiero
para determinar la factibilidad econdémica del proyecto.

Para llevar a cabo la dicha investigacion utilizaremos una serie de herramientas
mencionadas a continuacion:

Cuestionarios: Los cuestionarios se realizan con preguntas de caracteristicas
abiertas y cerradas. Los mismos se realizan principalmente a clientes en distintos
complejos deportivos de la ciudad y zonas alrededor. De esta manera se obtendran datos
y sobre las exigencias de los mismo e informacion especifica sobre la caracteristica de los
mismo, para lograr determinar claramente nuestra poblacion meta.

Entrevistas: En cuanto a las entrevistas se realizaran dos entrevistas distintas.
Una se enfocara en proveedores necesarios para edificar las canchas con la calidad
requerida. Es decir que los mismo nos brindaran un panorama sobre las necesidades de
materiales con los cuales debemos contar y de esta manera poder presupuestar la
inversion necesaria del proyecto. Y por otro lado se realizara entrevistas a expertos en la
materia, es decir, a duefios o encargados de complejos deportivos con caracteristicas
similares. Y a partir de estas entrevistas poder obtener informaciéon mas certera sobre el
comportamiento y la dinamica del negocio, basandonos en la experiencia de los mismos.

Ambas entrevistas contaran con preguntas abiertas y cerradas. Mediante las
cuales pretendemos obtener informacién precisa sobre determinados temas y también
brindar la posibilidad al entrevistado de poder explayarse con informacion personal
determinados temas, y de esta manera poder aprender de sus experiencias.

Cronograma

Semanas
112 (3 |4 |5 (6 |7 [8 |9 |10 11 12

Actividades

Recopilacion de bibliografia

Lectura y analisis de bibliografia

Investigacion Documental

Diseno de entrevistas y encuestas

Entrevistas a expertos

Realizacion de encuestas

Recopilacion y analisis de toda la
informacion obtenida

Redacciéon de plan de negocios
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Detalle de la carga Horaria (400 horas)

Elaboracion plan de trabajo 20hs
Informes parciales 60hs
Informe final 30hs
Capacitacion en cursos de tematicas
especificas 50hs
Investigacion de mercado 90hs
Modelo Canvas 30hs
Estrategia de Negocio 10hs
Plan comercial 20hs
Analisis economico y financiero 70hs
Discusiones en foros de PP 20hs
Total 400hs
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Biz. Escuela de negocios. La materia de contenidos.

= Thompson Arthur (2015). Administracion estratégica: teoria y casos. Décimo
novena edicion.
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7.ACTIVIDADES DESARROLLADAS

PRIMER INFORME PARCIAL DEL ANO 2021 PARA LA PRACTICA PROFESIONAL

Alumno: Rodrigo Pastoriza - DNI: 40.918.800

Profesor Tutor: Lic. Virginia Abbas

Modalidad: Plan de Negocio de complejo deportivo.

Periodo informado: Abril y Mayo 2021.

Actividades Realizadas durante este periodo:

=> Participacion en reuniones virtuales semanales de practica profesional mediante

la plataforma zoom.

Participacion en la charla del licenciado en administracion de empresas,
egresado de la facultad, Ignacio Schuttemberger sobre “El poder la de
informacion oculta en los datos y su utilidad para la toma de decisiones
inteligentes”

Intervencion en el foro de discusidn del aula virtual Practica Profesional LA
correspondiente a la charla presentada por Ignacio Schuttemberger.

Presentacion y exposicion de plan de negocios en reunion virtual en clases de
practica profesional mediante la plataforma zoom.

Reformulacion de plan de trabajo a partir de las observaciones realizadas en la
charla de discusion con profesores y alumnos de la materia. Posteriormente se
adjunto el plan reformulado en el aula virtual.

Busqueda de bibliografia mediante la cual se respaldan los trabajos realizados
en la practica.
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-> Lectura de la bibliografia.
-> Se realizd relectura del material bibliografico enfocada en las herramientas a
utilizar en la investigacion.

\

Asistencia a complejos deportivos y se realizé observacion de manera directa,
con la finalidad de obtener datos relevantes sobre el funcionamiento de
negocio.

= Entrevista informal con gente involucrada en el ambiente de futbol, tanto
jugadores como entrenadores. Se identifico el target de clientes y las
necesidades de los mismos a partir de las cuales se elaborara nuestra
propuesta de valor.

=> Transcripcion a material escrito de los datos y conclusiones obtenidas en la
observacion y entrevistas.

=> Se comenz6 con la confeccién del Modelo Canvas a partir de los datos
obtenidos. En el mismo se detalld las necesidades claves y segmento de
clientes.

-> Capacitacion en curso de power Bl con la finalidad de aprender a interpretar los
datos obtenidos en la investigacion y poder realizar un reporte adecuado.
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SEGUNDO INFORME PARCIAL DEL ANO 2021 PARA LA PRACTICA PROFESIONAL
Alumno: Rodrigo Pastoriza - DNI: 40.918.800

Profesor Tutor: Lic. Virginia Abbas

Modalidad: Plan de Negocio de complejo deportivo.

Periodo informado: Mayo y Junio 2021.

Actividades Realizadas durante este periodo:

=> Participacién en reuniones virtuales semanales de practica profesional mediante

la plataforma zoom.

Participacion en la charla del licenciado en administracion de empresas,
egresado de la facultad, Ana D’arterio sobre “Mi experiencia profesional”

Intervencion en el foro de discusion del aula virtual Practica Profesional LA
correspondiente a la charla presentada por Ana D’arterio.

Participacion de la charla presentada por la profesora Silvia Usandivaras
“¢,Como lograr una comunicacion efectiva?” y sobre “consejos para elaborar un
trabajo de investigacion”. En la misma se determind la importancia de las
formalidades a la hora del armado de un trabajo de investigacion y se hizo
hincapié en las normas APA al momento de citar bibliografia.

Participacion de la clase del profesor Jorge Rospide correspondiente al correcto
armado de un proyecto de inversion.

Confeccidon del cuestionario a utilizar en la investigacién de mercado. Con
posterior aprobacion del tutor.

Se determind en conjunto con el tutor las herramientas estratégicas mas
adecuadas para utilizar en la investigacion de mercado.

Se llevd a cabo una nueva observacidon de manera directa en complejos
deportivos de la provincia para obtener datos relevantes sobre el desempefio
cotidiano de la actividad.

Se realiz6 el cuestionario de manera aleatoria al publico en general, a través de
la herramienta Google Forms. Con la finalidad de obtener datos relevantes
sobre la necesidad de los clientes y caracteristicas significativas del mercado.
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=> Posterior a la recoleccion de los datos, se realizé una transformacién de los
mismos remarcando de esta manera los que presentan mayor significancia para
el analisis de nuestra investigacion.

-> Se continué con el armado del modelo canvas considerando los nuevos
resultados obtenidos posteriormente a la recoleccion y limpieza de los nuevos
datos.

-> Se comenz6 el armado de tres herramientas estratégicas para nuestra
investigacion de mercado. Estas son la matriz FODA, el analisis VRIO y el
analisis de las fuerzas de Porter.

-> Se confeccion6 el resumen sobre el trabajo de investigacion correspondiente a
la primera reunién de discusion de la Practica Profesional. La misma tendra
lugar en el mes de junio de 2021.

-> Se realizé la confeccion del segundo informe de avances correspondiente al
periodo mayo/junio de 2021.

- Se dié comienzo al curso en la plataforma CoderHouse de “Data Analytics” que
tendra lugar entre los meses de junio, julio y agosto. EI mismo permitira realizar
un correcto analisis de los datos obtenidos en la investigacion para elaborar el
plan de negocio.
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TERCER INFORME PARCIAL DEL ANO 2021 PARA LA PRACTICA PROFESIONAL

Alumno: Rodrigo Pastoriza - DNI: 40.918.800

Profesor Tutor: Lic. Virginia Abbas

Modalidad: Plan de Negocio de complejo deportivo.

Periodo informado: Junio y octubre de 2021.

Actividades Realizadas durante este periodo:

-> Participacion en reuniones virtuales semanales de practica profesional mediante

la plataforma zoom.

Participacion en la charla “Mi experiencia profesional y el impacto ambiental
como propuesta de valor’ a cargo del licenciado en administracién y ex
estudiante de la facultad Bautista Garzon.

Intervencion en el foro de discusion perteneciente al aula virtual de la Practica
Profesional sobre la charla brindada por el Licenciado Bautista Garzon.

Asistencia a la charla brindada por la licenciada en administracion y ex
estudiante de nuestra facultad Belén Amaya sobre “Mi experiencia profesional
en una organizacion multinacional liderada por jovenes”.

Intervencion en el foro de discusion del aula virtual de la Practica Profesional
perteneciente a la experiencia expuesta por la licenciada Belén Amaya.

Asistencia a la charla brindada por el licenciado en Administracion y profesor
del instituto Marcelo Medina Galvan sobre “Epistemologia de la administracion”.
La misma tuvo lugar de manera virtual en el horario de la practica profesional.

Intervencion en el foro de discusion del aula virtual de la Practica Profesional
sobre la charla de “Epistemologia de la administracion” expuesta por Marcelo
Medina.

Participacion en el conversatorio “Experiencia del Observatorio Iberoamericano
de MIPYMES” con los invitados Nicolas Beltramino y Liliana Galan. El mismo
tuvo lugar en las jornadas virtuales organizadas por ADENAG.
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=> Exposicién en la reunién de avances de la Practica Profesional en el mes de
junio, la misma se realiz6 de manera virtual a través de la aplicacion zoom. En
la misma se presentaron los avances y resultados obtenidos hasta la fecha y se
obtuvo feedback tanto de profesores como comparieros.

-> Se realizaron las correcciones y mejoras en la investigacion sugeridas en la
reunion de discusion.

- Se completaron las herramientas estratégicas utilizadas en la investigacion de
mercado. Las mismas son el analisis VRIO, la matriz FODA y el andlisis de las
fuerzas de Porter.

-> Se consultdé y analizé junto con la tutora la utilizacion de las herramientas
estratégicas de la investigacion.

- Se determiné el nuevo modelo Canvas considerando la nueva informacion
recolectada y las sugerencias recibidas en la reunion de discusion.

-> Confeccion del segundo resumen correspondiente al trabajo de investigacion,
para exponer en la reunion de discusion de la Practica Profesional 2021. La
misma tendra lugar el mes de octubre de 2021.

-> Confeccidon del tercer informe de avances de la Practica Profesional 2021
correspondiente al periodo de junio a octubre de 2021.

= Se finaliz6 el curso en “Data Analytics” de la plataforma CoderHouse iniciado en
el mes de junio de 2021. EIl cual tuvo utilidad a la hora de analizar los datos
obtenidos en la investigacion.
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CUARTO INFORME PARCIAL DEL ANO 2021 PARA LA PRACTICA PROFESIONAL
Alumno: Rodrigo Pastoriza - DNI: 40.918.800

Profesor Tutor: Lic. Virginia Abbas

Modalidad: Plan de Negocio de complejo de futbol.

Periodo informado: Octubre y noviembre de 2021.

Actividades Realizadas durante este periodo:

=> Participacion en reuniones virtuales semanales de practica profesional mediante

la plataforma zoom.

Asistencia en la “I jornada de investigacion en Ciencias Econdmicas, Juridicas y
Sociales” organizado por las facultades de Ciencias Econdmicas, Juridicas y
Sociales de la Universidad Nacional de Salta durante los dias 14 y 15 de
octubre de 2021.

Participacion en las jornadas de discusidon de la Practica Profesional 2021. En
donde compafieros expusieron su trabajo y se llevo a cabo una discusidon sobre
diversos toépicos de los mismos. La misma se realizé de manera virtual a través
de la plataforma Zoom.

Se consultd y analizoé junto con la tutora los resultados obtenidos a través de las
herramientas utilizadas para llevar a cabo la investigacion de mercado. Para
poder posteriormente dar inicio a la redaccion del informe final.

Se dio comienzo a la confeccion del Informe final de la Practica Profesional
2021 de la Licenciatura en Administracion.

Se dio comienzo a la confeccion del informe para ser presentado en la X
Muestra académica de Trabajos de Investigacion de la Licenciatura en
Administracion perteneciente a la facultad de Ciencias Econdmicas de la
Universidad Nacional de Tucuman.

Reunidn en las instalaciones con posibles proveedores y constructores de las
instalaciones para obtener presupuesto y analizar las distintas ventajas y
desventajas que los mismos ofrecen a la hora de contratar el servicio.
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=> Confeccién del cuarto informe de avances de la Practica Profesional 2021
correspondiente al periodo de octubre a noviembre de 2021.

- Se dio comienzo al curso virtual de “Fundamentos de Marketing Digital”
perteneciente a la plataforma Google Activate, con el objetivo de obtener
mejores herramientas para llevar a cabo el negocio propuesto.

8.- REALICE UN BALANCE DE SU EXPERIENCIA EN LA PRACTICA PROFESIONAL:
Con respecto a mi experiencia en la practica profesional, puedo decir que fue una de las
mas enriquecedoras a través de toda la carrera. Como aspecto mas destacable de la
misma fue poder implementar diversos conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera.

Considero la misma como una de las asignaturas mas importante de la carrera, ya que
nos permite sumergirnos en el mundo real y lograr entender las diversas adversidades
que el mismo presenta. Esto me permitié entender que muchas veces, casi nunca, se
puede aplicar en la totalidad los concepto cien por cientos teoricos aprendidos en las
asignaturas, sino que hay que saber adaptarlo al contexto en el cual nos desempefiamos
y ademas enfrentarse a una multiplicidad de obstaculos, lo que nos obliga
constantemente a estar tomando decisiones. Con respecto a esto es importante
mencionar que gracias a las multiples herramientas aprendidas en todos los anos de
estudio, se puede tomar decisiones mas adecuadas a cada caso.

En cuanto al trabajo realizado estoy totalmente orgulloso y contento de poder haberlo
podido desarrollar sabiendo que es para un emprendimiento propio. Este punto considero
que fue un extra motivacional para mi trabajo, ya que me permitié experimentar que todos
los afos de esfuerzo y aprendizaje me permitieron conseguir esto, y estoy seguro que van
a ser una gran ventaja competitiva a la hora de llevar a cabo el negocio.

Hoy puedo decir que estoy totalmente satisfecho y sobre todo agradecido de la carrera
elegida, se que esto es el final de una etapa pero también el comienzo de otra para la cual
siempre se va a requerir estar constantemente capacitandonos en esta apasionante area.
No me queda mas que agradecer a los diversos profesores, no docentes y a la facultad
por haberme permitido vivir una tan gratificante experiencia estos anos.
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9.- DOCUMENTACION PROBATORIA

Reunion de discusion - Practica Profesional 2021

Fecha: 28/06/2021

OBJETIVO GENERAL @ >

¥ Elabarar un plan de negoclos qua permita determinar las
caracteristicas principales dal Héqu-_:riit.

PREGUNTAS DE INVESTIGACION s

qué manera funciona el mercado de las canchas de

el
|

Practica Profesiona! Lizenciatura en Admemistracion - Raunson de Avances

Link: https://www.youtube.com/watch?v=XJFLdzUNgL|&t=3832s
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MATILA
Fecha : 29/11/2021 al 03/12/2021

FAFGE T

FLAN DE MEGOCIOS: *WEG FUD®
* CORTEZ MACAREMNA SOLANGE

FLAKN [3E MEGOCIOS: LUCETE YA
¢ LICHTHAIER TOMAS

-

FlLaN D MEGOCIO:COMPLEIDYDE FUTROL
& PACTOREZA RODREGD

=

PLAN DE NEGOCIOS - vALENTIMARDMAS
# SAMCHET MALURSYRINIG, LUCIAKA

AMALISIS PARA POSIELE PROYECTO DE EXTENSION DE TUCUMANCALLADUS
= LEDMGOMZALD

REFRAMULACION DE ESTRUCTURA PARA AGEMCIA DE MAREETING DIGITAL
= BAARTIRET CralED ALMGLISTC

PLAN DE NEGOCIOS:
COMPLE]0 DE FUTBOL

UNIVERSIDAD NACIONEL DT TOCUMAR — FRCUETAD DE CICKCIAS ECOROMICAS

Rodrigo Fastariza MATILA

Link: https://www.youtube.com/watch?v=y4SlipXUsZo
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CARTA ACUERDO
PRACTICAS PROFESIOMALES NO RENTADAS

Facultad da Ciencias
Econdmicas — UNT

Entre £/ complejo), con domicilio en (independencia , N°200, Monteras, Tucumén),
reprasentada en este acto por (Rafael Pastorize, DI 17.892.717), en su cardcter de Dusfio
cen domicilio en (Martin Rodriguez 457, San miguel de Tucumdn, Tucumdn), por una parte,
an adelante "LA EMPRESA'", a Facultad de Cienclas Econdmicas de la Universidad Nacio-
nal de Tucumdn (UMN.T.), representada en este acto por la Sra. Vicedacana Mg. Maria Lilia-
na Pacheco DML 14.353.035, con domicilo an Avda., Independencia 1800 de la Ciudad de
San Miguel de Tucuman, en adelante “LA FACE" y ¢l Srja (Rodngo Pastoriza, owr:
40.918.800), con domicilio en (Martin Rodriguez 457, San Migue! de Tucumdn, Tucuman) en
adelante “EL PRACTICANTE" se conviens en celebrar la presents CARTA ACUERDO DE
PRACTICAS PROFESIONALES SUPERVISADAS NO RENMTADAS, en adelante PPS, la
que queda sujsta a las siguisntes cliusulas y condiclones.

PRIMERA: La prezents Carta Asueide de PPS se celebra en el marco del Plan de Estudio

2014 para |a carrera de Licenciado en Administrackin, de la Facultad de Ciencias Econdmi-

cas, de la Universidad Naclonal de Tucuman, dentro del cual e establece el matera de

Practica Profesional Supervisada. El acuerdo que se celebra tiene como objetive brindar a
los alumnos de LA FACE que actuarin como PRACTICANTES la oportunidad de:

= Desamoliar capacidades, habilidades y destrazas necesantas para su desempefio en

o dmbito laboral (compatencias laborales).

« Fomaentar su espirtu emprendedor,

» Vincularse con el medio y formantar su proyeccion sockal.

» Obtener experiancia practica complementaria da la formacian tedrica elagida que la

habifita para el ejercicio da la profesién v ofido.

= Fommarse en aspecios que le serdn de utfidad en su posterior bisqueda laboral.——

+ Ofrecer la posibilidad de conocer ¥ manejar tecnologlas aclualizadas.

= Contribulr a la tarea de orfentackén vocacional dirigida a efectuar una commecta elec-

cién profasional fulura.
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i CARTA ACUERDO
PRACTICAS PROFESIONALES NO REMTADAS
/! Facubad de Clencias
(.a‘! Econdmicas — LUNT
& SEGUNDA: E| PRACTICANTE desarrollark sus actividades en Instalacionss designadas por

LA EMPRESA, con una carga horaria no mayor a 20 {veinte) hotas semanales. Las PPS se
axtenderdn durants un periodo comprendide entre e (desde abedf de 2027 hasta diciembre
de 2021). En ninglin caso el presenie acuerdo pueds ser promogado o exlendids o lendrd
una vigencia mayor a la comprendida en el periodo sefialado. Cuatquisr medificacidn, cam-
bio, extensién o la que fuste del presenis acuerdo en ningln caso serd valido y manos aun
que da elio pueds resultar alguna ohligacin a la FACE, siendo ka presents condicion esen-
clal del presente acuendo -

JERCERA: Las achividades realizadas por of PRACTICANTE son consideradas de carbeter
estrictamente académico, complementaras a su formacidn universitarda y asimilables a las
relazadas an las instalaciones de LA FACE, razdn par la cisal s& establece que las pract-
cars son NHO RENTADAS.

CUARTA: En ningin caso las practicas o tareas a desarmollar en el marco del presente
acuerdo creard d importara ningln tipo de vinculo juridico o relacién laboral o pasantia entre
L& EMPRESA v EL PRACTICANTE yfo entra LA EMPRESA y LA FACE.

QUINTA: EL PRACTICANTE tendra la coberiura contra accidentes pemonales conforme
seguio cantratado para tal fim, para todo accidente que pudien sufir como consecusncia de
la aclividad que desarrolle por esta practica, cobertura que estard a cargo de LA UMLT. ex-
clusivaments, quien se obliga a acredilar la confralacian del seguro en farma previa a la ini-
ciacidn de la PP5.

SEXTA: El seguimionto ¥ fa evabuaciin de fa prictica estarin, por parte de LA FACE a car-
ga del Docente Tutor (Vinginka Abbds), quign tendra a su cargo:—

a).- Varificar el complimiento del presente convenio.
b).- Verificar el cumplimiento de la reglamentacidn pertinenta.:
c).- Evaluar al Practicante an ef desampeado an sus taroas.
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CARTA ACUERDO
PRACTICAS PROFESIONALES NO RENTADAS

Asimisma por su parte LA EMPRESA designa como Tutor Extemo (Rafasl Pastoriza, due-
fin), quien tendrd a sy cango:

a).- La coordinaciin, evaluacin y el seguimiento de fa prictica, debiendo orientar fas con-
sultas del PRACTICANTE y mantener la comunicacién con el docents tutor.
b).- Cuando por razones excepcionales la practica iniclada se vea interrumpida, ya sea por
decisidn EL PRACTICANTE, por decisién de LA EMPRESA o por razones de fusrza mayos,
deberd comunicar tal situacién al Docante Tutor por medio del farmulario habiitado a tal fin.
{Informe del Tutor Extarna).
).~ Al finalizar la prictica elevar la evaluacidin final del practicante por medio def farmulario
habilitado a tal fin (Informe de Evaluackn Final).

SEPTIMA: Scn chiigaciones de EL PRACTICANTE:
aL-Wmhﬁmmyuw.urmmqum le
sean impartkdas por LA EMPRESA.
b}~ Cumplir cuidadosa y responsablements con {as tareas asignadas, respetar los regla-
mentos y disposiciones da LA EMPRESA.
c).- Mantsner confidencialidad sobse toda 13 informacidn interna de LA EMPRESA, ya fuere
durante o despuds da la prictica.
.ﬂ.murhadimmldmﬂmmmmmmm LA EMPRESA y cumplir con res-
ponsabiiidad tas tareas, actividades y horarios asignados.
&).- Procurar mantener una corecta presantaciin personal, consecuente con su calidad de
astudiante univarsitario, durants el desammolio da su Practica.
).~ Elevar mensualmente un Informe de avanca do su préctica en formulario habilitado a tal
fin.-

OCTAVA: LA EMPRESA se reserva el derecho de resciver el presents acuerdo, sin MO}
dad du Interpelacion judicial & extrajudicial prenda, si las evaluaciones & rendimientos de EL
PRACTICAMTE fueran insuficientes, si ncumpliere con el programa de PPS & si registrare
sancién disciplinara. Los PRACTICANTES no tendrin derecho a reclamar indemnizacidn

alguna.
— i A LJ\/VL/{-}L
e i
LA EMPRESA EL PRACTICANTE LA FACE

30



Ingfituto de INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL
o LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

Foouftod de Clencons Eoondanioos

Univarsidad Macianal da Tetuméan

| CARTA AGUERDD
| PRACTICAS PROFESIONALES NGO RENTADAS
1

Facubtad de Clencias
 Econdmicss -UNT

e

NOVENA: En funcidn del proceso educativo y la intencitn de respetar I libre decisién de las
partes, cualesquiera de ellas podrd rescindir of presente acuerdo, con explicitaciin de los
motives ¥ sin que fas parles tengan derecho a tecamo patimonial aiguno, deblende infor-
mar & la olra parle con antelacian no menor a 5 (cinco) dias cormidos,——————"—"—""

DECIMA: Las parles constituyen domicllios especiales en oa arriba enunciados, donde e
tendrén por validas les citaciones, comunicaciones ¥ notificaciones. Las partes se soMmelen
para el caso de divergencias a la Jusisdiccidn y Competencia de los Tribunales Orginarios
de la ciudad de San Miguel de Tucumén, con renuncia expresa de toda olra competencia o

jurisdiccian,

EE[:IMA:EBIIIEEE: Con careter de Declaracion Jurada, manifestamos que la presents
CARTA ACUERDO DE PRACTICAS PROFESIONALES SUPERVISADAS NO RENTADAS

o incluye mpores de dineno

Clausula Especial COVID 13;
a}-La Empresa so compromele a chsenvar y hacer raspetar el cumplimienta de los profodo-

los y medidas de seguridad necesarias, implementadas para evitar las posibllidades ds con-
tagio da k2 anfarmedad, principalments aquellas gue saan de cumpimiznto obligatodo ema-
radas del Comité Operativo de Emergencia de fa Provincia de Tucumdn (COE).

b)-El Practicants se obliga a cumplir dichos protocalos y madidas Instrumentadas por ta Em-
prasa y las dispuestas por @l Comité Operative do Emergencia de la Provincla de Tucumén
(COE). Aslmismo se compromele a realizar los cuidados necesarios para evilar contagios @
inforrar en foma inmediata cualguler sifuacion, sea por sintomatalogia propéa, contactos
estrechos con parsonas infectadas u olres de cualquier naturaleza gue pudisran implicar un
rissgo do enfermedad, El Praclicante daclara no estar incluide dentro de los denominados
“Grupos de Riesgos™ segin la fipficacin esteblecida por las normativas viganios dictadas
con mothio de ka Pandemia declarada por la Organizacidn Mundial de la Salud en relacidn

con coronavinis COVID 19,
En prueba de conformidad se firman 3 (ires) ejemplares de un mismo fenor y & Un solo

LA EMPRESA “EL PRAGTICANTE
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RESUMEN

El presente trabajo se enfoca en la elaboracién de un plan de negocios para “El
complejo” , un emprendimiento que tiene como finalidad ofrecer un servicio de primera
calidad en la Ciudad de Monteros, Tucuman. Actualmente se pueden encontrar diversos
espacios para la practica del deporte, pero estos se encuentran en muy malas
condiciones y con poca disponibilidad. “El complejo” busca poder brindar al cliente un
servicio de calidad en donde los clientes puedan desempefar su practica deportiva en el
tiempo y condiciones optimas.

Para desarrollar el plan de investigacion se llevara a cabo una investigacion utilizando
métodos mixtos con disefio exploratorio, obteniendo informacion tanto de caracter
cualitativo como de caracter cuantitativo. A través de la investigacion mixta obtener datos
relevantes sobre los diversos aspectos del mercado como ser los competidores,
proveedores y clientes. Lo cual nos permitird ofrecer un valor significativo al cliente y asi
generar resultados positivos en el negocio.

El propdsito general a desarrollar en este plan de negocio es poder identificar las
principales caracteristicas del mercado en el cual se va a desempefiar nuestro negocio.
Para dicha investigacion es importante centrarnos en las cualidades internas del negocio
como también en las cualidades externas de la actividad.

Palabras clave: Plan de negocio, servicio, investigacion, futbol.

1. INTRODUCCION

El desarrollo de este plan de negocio se encuentra principalmente enfocado en la
investigacion de mercado para la instalacion de un complejo de canchas de futbol
sintético ubicado en una zona estratégica de la localidad de Monteros, provincia de
Tucuman. Durante los ultimos afos se puede apreciar una demanda creciente a este tipo
de actividades recreativas debido a diversos motivos, pero como factores mas
importantes podemos encontrar las nuevas exigencias de los clientes a la hora de
practicar deporte tanto para esparcimiento como para competencia. Otro de los motivos
mas resaltante es el crecimiento de la popularidad en el futbol femenino. Es por esto que
aprovechando la oportunidad de satisfacer un mercado en constante crecimiento, se
realiza una investigacion del mismo para lograr determinar las principales caracteristicas
del mismo.

“El complejo” busca ofrecer un servicio de alquiler de canchas de futbol sintético tanto
para esparcimiento, entrenamiento de equipos amateurs o para el desarrollo de
actividades como escuelas de fuatbol, cumpleafios o diversos eventos. Dichos alquileres
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constan de un turno, equivalente a 1 hora, por un monto fijjo dependiendo de las
caracteristicas de canchas que reserven. El negocio también contara con una unidad
dedicada a la venta de bebidas y productos alimenticios, ofreciendo asi a los clientes la
posibilidad de compartir y consumir en el lugar posteriormente a la practica.

2. PROBLEMA
Tendencia creciente a la realizacion de actividades recreativas por parte de las personas.
El problema nos plantea las siguientes preguntas de investigacion:

¢ De qué manera funciona el mercado de las canchas de futbol?
¢, Cuales son los recursos claves para el negocio?

¢, Cual es su estructura de costos y los flujos de ingresos?

¢, Cual es la propuesta de valor a ofrecer?

S~

2.1 Objetivo General

Elaborar un plan de negocios que permita determinar las caracteristicas principales del
Negocio.

2.2 Objetivos Especificos

-> l|dentificar las caracteristicas significativas del mercado

-> Poner en practica los conocimientos adquiridos sobre investigacion,
comercializacién, finanzas, recursos humanos y operaciones en la planificacion del
emprendimiento.

Definir un plan comercial

Determinar la viabilidad del negocio a partir de un plan econémico-financiero
Determinar una estrategia de negocio.

‘27

3. METODOLOGIA
Para realizar el plan de negocios se optd por utilizar un enfoque mixto, con un disefio
exploratorio secuencial (DEXPLOS). El mismo se realiza en dos etapas.
En primer lugar se lleva a cabo una recoleccion y analisis de datos de caracter cualitativo
para explorar la situacion.
En la segunda etapa se recolectan y analizan los datos de caracter cuantitativo. Ambos
datos se integran y se evaluan en forma conjunta para lograr un analisis mas profundo.
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4. PLAN DE NEGOCIOS

4.1 Investigacién de mercado

Para llevar a cabo la investigacion de mercado se utilizaron diversas herramientas de
investigacion, las mismas son: Entrevistas con expertos, observacion directa y encuestas
de mercado.

ANALISIS FODA

Fortalezas

e Ubicacién estratégica: Se cuenta con una ubicacion privilegiada para la instalacion
del predio. El terreno estad ubicado a escasos metros de la ruta provincial N238.
Esto le brinda al negocio una gran exposicion para los clientes y un facil acceso
para los mismos.

e Calidad del servicio: La calidad del servicio brindada a los clientes sera de primera.
Con esto se buscara atender un sector del mercado que hasta la fecha no cuenta
con otras opciones.

e Disponibilidad horaria. Se pretende ofrecer a los clientes una amplia variedad de
horarios, considerando las caracteristicas de las canchas que contaran con una
buena iluminacion, lo que permite el alquiler de turnos tanto en horario diurno como
nocturnos.

e Alianzas: Para llevar a cabo el negocio se realizara alianzas con proveedores y
socios estratégicos que brinden la posibilidad de mantener el negocio en
funcionamiento el mayor tiempo posible. Como ejemplo de lo mismo, se realizara
alianza con profesores para llevar a cabo una escuela de futbol en los horarios con
menor demanda de turnos.

e Alquiler de las instalaciones. Las instalaciones del complejo podran ser alquiladas
para llevar a cabo eventos.

e Kiosko

e Conocimientos adquiridos: los duefos cuentan con conocimientos adquiridos
previamente en el ambito de los negocios. Tanto por experiencia en la vida laboral
como por formacion profesional. Esto podria generar ventaja competitiva sobre
otros competidores.
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Debilidades

Marca nueva: la marca del complejo no cuenta con conocimiento en el mercado
actual. Lo que significa un desafio dar conocimiento a la misma.

Inversion inicial: Se requiere de una gran inversion inicial para la instalacion del
complejo.
Distancia de la administracion: la administracion se dificulta por la distancia de
residencia de los duefios del mismo. Esto impide contar con presencia fisica
permanente en el negocio.
La composicion de los costos cuenta con un gran peso de los costos fijos. Lo que
produce que sea de vital importancia tener la menor cantidad de capacidad ociosa.
Las condiciones climaticas afectan fuertemente al negocio.

Oportunidades

Tendencia recreativa creciente: Actualmente el alquiler de canchas de césped
sintético para la practica de deportes se encuentra en una demanda creciente.
Nuevo segmento de clientes: el futbol femenino es un segmento de clientes que se
encuentra en un crecimiento importante en los ultimos afios.

Mercado poco atendido. En la localidad objetivo no se cuenta con complejos de
caracteristicas similares.

Nueva tendencia de responsabilidad social. Se buscara fomentar y concientizar con
respecto al cuidado del medio ambiente implementando distintas acciones. Siendo
asi un negocio pionero en esta area.

Amenazas

Crisis econdmica: la situacidon econdmica del pais afecta considerablemente la
demanda de dicho servicio, ya que el mismo no es necesidad basica para la vida
de las personas.

Ingreso de nuevos competidores. Ante la creciente demanda de dicho servicio, la
posibilidad de que ingresen nuevos competidores es elevada.

Deportes sustitutos: Una de las principales amenazas en el negocio es el ingreso
de deportes sustitutos como es el caso del padel y basquetbol, los cuales estan
aumentando considerablemente el publico de los mismos. Otro de los
competidores a los cuales se debe seguir con suma atencion son los gimnasios
que brindan clases de crossfit o funcional y su creciente presencia en el negocio.
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ANALISIS VRIO

Para la utilizacion de esta herramienta primeramente se procede a la identificacion de los
principales recursos con los que cuenta la empresa. Los mismo puede ser de caracter
tangible como intangible. Posteriormente se continda con la clasificacién de los mismos
segun su valor, rareza, inimitabilidad y explotacion de la organizacion.

RECURSOS

—

Ubicacion estratégica del negocio.

2. Calidad de las instalaciones, el complejo contara con instalaciones de primera
calidad.

3. Disponibilidad horaria, brindar la mayor cantidad posible de turnos durante el dia.

4. Se cuenta con terreno propio, en el que se pretende construir el predio.

5. Vestuarios con duchas que brinden mejor servicio para los clientes.

6. Bar con quincho y asadores que permite el alquiler del complejo para eventos

privados.
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7. El predio cuenta con facil acceso y lugar para estacionamiento.

RECURS | VALOR RAREZA |FACIL DE | ORGANIZ | ;ES UNA | ;CORTO
(0133 IMITAR ACION VENTAJA | O LARGO
COMPETI | PLAZO?
TIVA?
1. Si No Si Explotado | Si Largo
Plazo
2. Si Si Si Explotado | Si Corto
Plazo
3. Si No Si Explotado | Si Corto
Plazo
4. Si No Si Explotado | Si Corto
Plazo
5. Si Si Si Explotado | Si Corto
Plazo
6. Si Si Si Explotado | Si Corto
Plazo
Si No Si Explotado | Si Corto
7. Plazo
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ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Para realizar un estudio del mercado en el cual se va a desempenar el negocio se llevé a
cabo el analisis mediante la herramienta conocida como la cruz de Porter. En la misma se
analiza el poder de negociacion de los proveedores, el poder de negociacion de los
clientes y las barreras tanto de entrada como de salida para el negocio.

e Este negocio cuenta con dos posturas totalmente distintas frente al poder de

negociacion frente a los proveedores. Por un lado, podemos encontrar los
proveedores mas importantes para el negocio que son los vinculados a los
materiales e instalacion de las canchas, esto incluye césped sintético, redes y
caucho. Lo mismo son de vital importancia para poder brindar la calidad buscada
del servicio. En el mercado son pocos los proveedores dedicados a este rubro y
que satisfagan nuestra necesidad, por lo que el poder de negociacién con el que
contamos es bajo.
Por otro lado, contamos con proveedores para el desempeio cotidiano del negocio
y del bar. La relaciéon con los mismos es de importancia para poder mantener
abastecido el negocio y asi poder satisfacer las necesidades de los negocios, pero
en este caso el poder con el que contara el duefio sera superior por lo que podra
elegir el mismo segun conveniencia de precios, formas de pagos y plazos de
entrega.

e EI poder de negociacion de los clientes es relativamente bajo ya que los
mismos no cuentan con instalaciones de calidad similar si quieren practicar este
tipo de deporte. Pero por otro lado hay que tener cierto cuidado con esto, ya que
los mismos pueden exigir condiciones similares a las que reciben en otras practicas
deportivas.

e En cuanto a las barreras de entrada del negocio podemos identificar que las
mismas son medias, se requiere una inversion de cierta importancia y otro aspecto
importante es lograr encontrar una ubicacién con las caracteristicas ideales para el
negocio.

e El servicio ofrecido por El Complejo encuentra diversos tipos de competencia en el
mercado. Para lo cual podemos encontrar gimnasios, canchas de paddle, canchas
de tenis, clubes de futbol con canchas de césped natural. En cuanto a la escuela
de futbol que también genera ingresos tenemos como principales competencias las
escuelas de danza y clubes de futbol.
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MODELO CANVAS

SEGMENTO DE MERCADO

Los clientes para este servicio son claramente identificables, esta dirigido a jévenes y
adultos entre 10 y 60 afios, apasionados por este deporte.

El area geografica que se identifico para el desarrollo de la actividad es la localidad de
Monteros, donde se situara el complejo. EI monumental recibira demanda también de
localidades de los alrededores, como puede ser Santa rosa y Acheral.

El precio del servicio se encuentra determinado por el mercado, el mismo esta entre
$1200 y $1500, el mismo varia horario del servicio segun requieran alquiler de luces o no.
El precio del alquiler no varia con respecto a la competencia, por lo que nos enfocamos
en ofrecerle calidad en la atencién del cliente. La situacion econémica es una de las
principales causas que afecta la demanda de este tipo de servicios, ya que no es un
servicio esencial.

La demanda del servicio se encuentra en crecimiento, ya que los clientes se estan
inclinando a este tipo de canchas, donde la calidad de la superficie tiene vital importancia.

PROPUESTA DE VALOR

Ofrecer un servicio de calidad en todo momento. Brindando al cliente
instalaciones de primera calidad y disponibilidad horaria. Destacamos la
cordialidad en la atencién y la solucion a todo problema.

CANALES DE DISTRIBUCION Y COMUNICACION

Como canal de venta principal para nuestro negocio se utilizaran las redes sociales y
dispositivos méviles para atender a los clientes, de manera que estos tengan contacto
directo con nuestro personal y poder brindar el mejor servicio posible. También
implementaremos el uso de aplicaciones moéviles para reservar canchas, ya que este es
un servicio cada vez mas demandado por los clientes.

RELACIONES CON LOS CLIENTES

La relacidn con los clientes se realizara a través de las redes sociales y
especialmente por whastapp para el pedido de turnos y consultas generales.
También llevara a cabo una relacion de manera presencial en el negocio fisico
en donde se implementa como estrategia comercial ser lo mas cercano posible
al cliente, atendiendo todas las dudas que los mismo puedan presentar y
solucionando todos los problemas. Mediante esta atencion personalizada con
el cliente se buscara generar la confianza y transparencia posible para lograr
generar en el cliente lealtad a nuestro negocio y también incentivar a que el
mismo promocione nuestro servicio a potenciales clientes. Un aspecto muy
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importante al generar esta confianza es lograr que los clientes se vean
motivados a realizar reservas de turnos fijos en la semana, lo que nos permitira
tener un flujo de ingreso conocido para determinado periodo y asi poder
realizar proyecciones mas acertadas.

FUENTE DE INGRESOS

Los ingresos son generados principalmente por el alquiler de las canchas a
través de una cuota fija por servicio. También podemos encontrar como fuente
de ingreso las cuotas mensuales abonadas por los clientes de las escuelas de
futbol, el ingreso obtenido en la venta de mercaderia en el bar y a través de los
convenios con negocios para colocar carteleria en el predio. Como medio de
pago aceptado en el local tenemos el pago en efectivo, transferencia bancaria
y las tarjetas tanto de crédito como débito.

RECURSOS CLAVE

Recursos fisicos: Entre los recursos fisicos podemos encontrar las instalaciones del
negocio dentro de las cuales se destacan las canchas de césped sintético con la
iluminacion, las redes, pelotas y arcos. Para el alquiler de los turnos es muy importante
contar con un teléfono movil a través del cual se recibira el contacto de los clientes.
Adicionalmente tenemos también como recursos claves las instalaciones del bar que
cuenta con vestuarios, bafnos, heladeras, mesas y el mobiliario apto para la correcta
exposicion y venta de los productos.

Recursos Humanos:

El complejo contara con un personal compuesto por un encargado, un ayudante y el
duefio. Las tareas que se le asignan al encargado es la de controlar y administrar el
desarrollo cotidiano del negocio esto incluye la atencion a los clientes, control del cuidado
de las instalaciones, manejo de cajas, relacidon con proveedores, atencion del bar, etc.
Para poder realizar todas estas tareas de la mejor manera posible, el encargado contara
con un ayudante durante todos los dias de la semana. Con respecto a la tarea
desarrollada por el duefio sera el encargado de verificar que los colaboradores estén
realizando correctamente y sobre todo el encargado de tomar decisiones estratégicas en
cuanto al negocio.

Recursos financieros:

El negocio cuenta con un gran aporte de los duefos, ya que el terreno en el cual se
desempefa el mismo ya es de su propiedad. En cuanto al dinero requerido para las
instalaciones sera en parte aportado por los duefios y en gran parte se requerira de un
préstamo externo para poder financiar el proyecto.
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ACTIVIDADES CLAVE

e Atencion personalizada a los clientes.

Brindar turnos a los clientes.

Administracion de los turnos de manera correcta tanto en tiempo y forma
para evitar retrasos.

Relacion con los proveedores para mantener el mejor servicio posible.
Mantenimiento adecuado de las instalaciones.

Compra de insumos para el bar.

Cuidado y atencion especial a los alumnos de la escuela de futbol,
brindando a los padres confianza total.

e Organizacion de eventos.

ALIADOS CLAVES

Para el desarrollo del negocio se requiere de una alianza clave con el
proveedor de las canchas sintéticas. Para el mismo se decidié contratar a una
empresa de la provincia de Buenos Aires encargada de la instalacion y
mantenimiento de las cachas. Se tomé como decision elegir un proveedor de
otra provincia ya que es mismo es lider en el rubro a nivel nacional y cuenta
con afios de experiencia y respaldo.

Para el desarrollo del bar se busca cerrar como proveedor a una conocida
empresa global de bebidas gaseosas, energizantes y cervezas. La misma nos
brinda la mercaderia necesaria para comercializar a los clientes. En dicha
alianza el proveedor nos suministrara de mesas, sillas y heladeras con la
marca de su negocio durante la duracion del contrato.

ESTRUCTURA DE COSTOS

El complejo cuenta tanto con costos fijos como con costos variables. La
composicién de los costos esta en su gran mayoria explicada por los costos
fijos y en menor medida por costos variables.

Dentro de los costos podemos encontrar: el sueldo de los empleados, el monto
abonado por monotributo, los servicios de luz y agua, el pago a profesores por
las clases que nos brindan en las escuelas, gastos de mantenimiento de las
instalaciones, insumos para el servicio, mercaderia, tasas y aranceles
municipales, computadora y mobiliario, servicio de internet, costo del alquiler.

43
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Encuesta de mercado
Herramienta: Google Forms.

Muestra: Para llevar a cabo la encuesta de mercado se seleccioné de manera
aleatoria a la poblacidn mayores de 10 anos residente de la provincia de
Tucuman. La misma consta de una serie de preguntas consecutivas en la
herramienta google forms.

Los resultados de dicha encuesta fueron analizados profundamente y los
mismos se fueron plasmando en nuestro modelo canvas. De esta manera
logramos determinar mas claramente las caracteristicas del mercado. En el
anexo se presentan en forma grafica los resultados obtenidos en la misma.

Estudio Legal
Para poder iniciar la actividad comercial, se debe realizar:

=> Inscripcion registro de comercio.

=> Inscripcion de libros exigidos legalmente.

=> Habilitaciéon municipal.

=> En rentas de la provincia- actividad a desarrollar.

=> Inscripcion AFIP con base de alta en los registros correspondientes a los efectos
de pagar los impuestos de la actividad.

Analisis financiero

Para poder realizar un correcto analisis financiero del negocio bajo estudio se
plantean una serie de pasos y calculos. Los mismo implican:

Proyectar la demanda del servicio.

Determinar los costos y gastos.

Conformar un flujo de fondos para periodos anuales.
Calculo de indicadores (VAN y TIR).

PN =

Financiacion

El proyecto se financiara en su totalidad con fondos de los propios duefios. Lo
que permitira evitar tomar deuda en un contexto de altisimas tasas de
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financiacion.

Proyeccién de la demanda

La demanda de “El Complejo” se establecera en base a los turnos disponibles para la
prestacion del servicio. En base a dos canchas disponibles proyectamos tener una
demanda de turnos por dia en promedio, considerando que los fines de semana la
disponibilidad de turnos es considerablemente superior. Es decir que proyectamos tener
de lunes a viernes 8 turnos ocupados. y sabados y domingo el total de 18 turnos diarios.
Dentro de esta demanda buscaremos poder realizar alianzas con escuelas de futbol para
menores, a las que se les otorgara un turno fijo, y de esta manera asegurar un flujo de
clientes.

Se prevé tener una demanda constante durante todos los meses y afos de analisis. En
cuanto a la venta del bar se seleccion6 un monto promedio de compra por turno de
alquiler de servicio. La demanda fue calculada en base a investigaciones realizadas en
negocios de caracteristicas similares y segun los resultados obtenidos en la investigacion
de mercado.

Ventas y costos de servicio

Para realizar el analisis de rentabilidad del negocio se determiné el promedio
de precio de venta y del costo del servicio actual. Se supone un escenario sin
inflacién para poder realizar el calculo del mismo.

Se plantean 3 escenarios para el calculo de los indicadores. Los mismos se
clasifican en escenario esperado, pesimista y optimista. Considerando la
cantidad de turnos proyectados para cada uno, se pueden estimar los costos
vinculados y asi obtener un beneficio esperado.

Pesimista Esperado Optimista

Total de turnos por | 3300 3500 3700
afno
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Fuente: Elaboracion propia

VAN >0 : $349.574,57
TIR: 44%

Escenario pesimista
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VAN>0 : $2.012,41

TIR: 41%

Escenario optimista
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Fuente: Elaboracion propia
VAN >0 : $810.524,25

TIR: 48%

Para el analisis de los flujos de fondos se plantearon los 3 escenarios posibles
segun las proyecciones de demanda obtenidas a través de la investigacion de
mercado en negocios similares.

Se consideré un periodo de 10 afos, el mismo se determindé ya que es el
equivalente a los afios minimos de vida util estimada para las canchas de
césped sintético.

Como resultado de los tres escenarios obtuvimos resultados del VAN positivos
(VAN > 0). Al obtener un resultado positivo en este indicador, podemos inferir
que nuestro proyecto es rentable.

La tasa de descuento utilizada para el calculo del mismo es de 41%,
equivalente a una tasa mediante la cual el duefo podria financiarse
externamente en el banco en el cual ya es cliente.
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Porter: Estrategia genérica

Estrategias Competitivas

Ejemplos para Pymes vy Freelance
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Luego de realizar el analisis de las 5 fuerzas de porter se llegd a la conclusion
que la estrategia genérica mas adecuada para llevar a cabo es negocio es la
de diferenciacion. De esta manera se buscara diferenciarse de la competencia
ofreciendo al cliente un servicio de primera calidad y unico en el sector.
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Analisis FODA

Una vez realizada la investigacion y recopilada la informaciéon para realizar el analisis
FODA, se procede a la elaboracion de una matriz mediante la cual se determinan una
serie de estrategias con las cuales el negocios pueda maximizar sus fortalezas y
aprovechar sus oportunidades. De igual manera se busca minimizar las debilidades
vinculadas al negocio y contrarrestar toda amenaza presente.

Algunas de las acciones que se pueden implementar considerando los resultados
obtenidos en mediante la herramienta FODA se presentan a continuacion en nuestra

matriz desarrollada para tal herramienta.

Fortalezas

Debilidades

Oportunidad e Brindar un nuevo
servicio de calidad
para cubrir las
necesidades del
mercado.

e |Implementar una
buena campafa de

marketing y
carteleria
aprovechando la
ubicacion estratégica
del lugar.

e Desarrollo de
actividades

personalizadas
segun los diversos
segmentos de
mercados a atender.
Ejemplo escuela de
futbol para menores.
e Instalacion de
“‘puntos verdes”
donde se fomenta el
reciclado a toda la
sociedad de la

localidad.

Buena utilizacion de
las redes y medios
digitales para dar
conocimiento a la
marca nueva.
Organizacion de
eventos propios para
generar un flujo de
clientes constantes
en el complejo y asi
explotar otros
servicios como es el
bar.
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Amenazas e Implementar un
e Disponer de diversos sistema informatico

turnos para no
perder clientes.

Realizar la inversion
lo antes posible para
ser pioneros en el
mercado.

Brindar facilidades

que permita el
correcto seguimiento
de las actividades
Utilizar las redes
sociales para
realizar ofertas de
turnos ociosos a
menor costo.

de pagos a los
clientes habituales.

(tabla de elaboracion propia)

Conclusiones de la encuesta:

Poblacién conformada por personas mayores a 10 afos de ambos
SExos.

- Caracteristicas destacables del negocio: la calidad de las instalaciones y

vl

\ 20 25 7K 2 T 7

la ubicacién.

El principal motivo del alquiler es el esparcimiento.

Incorporar diversos medios para la reserva del servicio. Pero los mas
importante son a través de la aplicacion Whatsapp y la aplicacion para
sacar turnos. Es decir se requiere como recurso clave un smartphone.
Importante ofrecer bebidas y productos tipo snack para consumir
posteriormente al turno en el bar.

Mantener las instalaciones en condiciones 6ptimas para el cliente.
Brindarle al cliente la mejor atencion posible.

Es importante respetar los turnos para lograr respetar el tiempo de los
clientes.

El 90% de los encuestados contesté que consumen en el bar
posteriormente a realizar actividad.

Las bebidas hidratantes, gaseosas y snacks son los productos mas
elegidos por los clientes.
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Indicador Pesimista Esperado Optimista
Inversion $7.500.000 $7.500.000 $ 7.500.000
VAN $2.012,41 $ 349.574,57 $810.524,25
TIR 41% 44% 48%

Tasa de descuento | 41% 41% 41%

(anual)

-> En los tres escenarios proyectados se obtiene un VAN > 0, lo que implica que el
proyecto es rentable

=> TIR > tasa de descuento en dos de los escenarios planteados. En el caso del
escenario pesimista obtenemos una TIR = Tasa de descuento.

-> El negocio obtiene el mejor VAN en el escenario optimista.

-> Es de vital importancia para el negocio lograr un flujo de clientes similar a lo
proyectado.

Conclusiones Generales

e Viabilidad de llevar a cabo el negocio en la localidad de Monteros segun
el estudio de mercado.

e Hacer énfasis en la calidad del servicio ofrecido.

e Demasida atencién en las diferencias tanto etarias como de sexo en el
segmento de clientes.

e Diferenciacion con la competencia brindando alta calidad y excelente
atencion.

e Ubicacién estratégica como gran ventaja competitiva.
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COMENTARIOS FINALES.

El objetivo principal que se planted en este plan de negocio, fue mediante una
profunda investigacién de mercado determinar las principales caracteristicas
del mercado en el cual se pretende desarrollar el negocio.

Mediante la recoleccidén de datos y el analisis de los mismos, podemos concluir
que la tendencia a realizar actividades recreativas se encuentra en una
tendencia creciente. Otro aspecto importante a destacar de la investigacion de
mercado realizada es que en la localidad bajo estudio no encontramos un
complejo deportivo de alta calidad para estas exigencias, lo que nos brinda una
gran oportunidad de negocio y asi satisfacer esta necesidad.

Es por esto que podemos decir que mediante el plan de negocios realizado en
el marco de la asignatura Practica Profesional logramos identificar claramente
las caracteristicas principales del mercado objetivo y asi determinar las
propiedades adecuadas que debe tener el negocio para lograr ingresar
adecuadamente al mercado.

Es importante destacar que como resultados mas significativos obtuvimos que
el segmento de clientes al cual se enfoca el negocio cuenta con una gran
amplitud, considerando que involucra ambos sexos y sobre todo el rango de
edad al cual esta destinado. Es por esto que es importante saber identificar
bien las caracteristicas de los clientes para asi poder brindar el mejor servicio
posible. Otro de los puntos destacables es que la composicién de los costos
esta fuertemente afectada por costos fijos, lo que implica que es muy
importante lograr mantener un buen flujo de turnos ocupados para poder hacer
rentable el negocio.

A pesar de que actualmente la oportunidad de negocio esta presente, se
recomienda a los duefos estar constantemente pendiente del mercado en el
cual se van a desempefar ya que el mismo esta en constante cambios. Es por
esto que la innovacion y la proactividad son un requisito vital para que el
negocio tenga mas posibilidad de éxito en el transcurso del tiempo. Sumando a
esto un buen control cotidiano de los indicadores del negocio, podemos
obtener buenas probabilidades de éxitos en nuestro plan de negocios.
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Q0w buscas al resarvar esta tipa de servicial
% raspuasias

Disgonindidad erana

Ubicacian

Caldad cia s instalasicnes
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—
=
=
=
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Fuente: Elaboracion propia

;Cudles son tus moativos de asistancia?
9 respuasias

Espardimianio
Entrenamienie

Eacuiala di M

Evanriie |cumplears,
Eamunianes, elc)

il il pa K] A

Fuente: Elaboracion propia
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Sexn
&1 respunsiag

B Maamilng
@ Famanino

Fuente: Elaboracion propia

Al

20

o

20-30 afias

Edad

30-40 afios 10-20 afos Mas de 40 afios

Recuenio de Edad

Fuente: Elaboracion propia
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Recuento de ;Por cual medio preferis realizar el alquiler?

an
20
10
8]
Whatsapp Aplicacian de umas Llamada telefdnica Fedes Sociales
Facebook,
nstagram]

Recuenio de | Par cual medio preferls realizar el akquilar?

Fuente: Elaboracion propia

JConsumis en el bar?
59 reapueatas

@ s
@ No

Fuente: Elaboracion propia
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Indique el tipo de productos consumidos
52 reapueatog

Bedides Ridrataniag
e PTe =T

Henitdes alonkadlicas

Eancwiches {milanesa, lomitos,
alc)

Goloainas

Sopcks (Fapas IntEas, marss, alc|

& o &

=
=

Fuente: Elaboracion propia
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COMENTARIO DEL DIRECTOR SOBRE EL DESEMPENO DEL ESTUDIANTE

Con el alumno Rodrigo Pastoriza mantuvimos numerosas reuniones, en donde realizaba
consultas y exponia las herramientas y metodologia a utilizar para el desarrollo de su
trabajo.

Durante el proceso siempre se mostré predispuesto y enfocado a enriquecer el plan de
negocios desarrollado a través del modelo Canvas. Supo seleccionar las herramientas
aprendidas en diferentes materias de la carrera, convinarlas y aplicarlas segun la
necesidad identificada.

No quiero dejar de destacar la proactividad y compromiso del alumno a lo largo de este
proceso, el cual considero se ve reflejado en el resultado final.

Firma del Director

Fecha: 03/12/2021 Aclaracion: Virginia Abbas




