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Resumen técnico

La organizacion que se pretende construir, denominada Golf Shop, es un proyecto que se
pondrd en marcha en la provincia de Mendoza, Argentina, posiblemente a partir del comienzo del
afio 2015 y se especializara en la comercializacion de productos de Golf. Ademas se prestaran
varios servicios innovadores que estaran destinados a satisfacer las necesidades insatisfechas de los
consumidores.

Golf Shop se dirige a todos los Golfistas tanto aficionados como profesionales, hombres,
mujeres y nifios de la region de Cuyo. Este negocio buscara ofrecer una amplia gama de diferentes
productos y servicios con el objetivo de diferenciarse de la competencia y obtener un mejor
posicionamiento en el mercado, y de esta manera lograr captar la atencion y satisfacer las
necesidades de todos los clientes. Por otro lado este emprendimiento se realizara con el objeto de
fomentar este deporte mediante la prestacion de un servicio que permite que las personas, siendo
jugadores o no, puedan probar palos y realizar golpes de préctica. De esta forma se puede atraer

nuevos jugadores de Golf y a su vez nuevos consumidores.

Palabras claves:

Deporte, Golf, plan de negocios, region de Cuyo.



I- Introduccion

a) Titulo

Desarrollo de un plan de negocios para la apertura y gestién de un Golf Shop en Mendoza.

b) Proposicion

La propuesta consiste en desarrollar un plan de negocios e implementar nuevas lineas de
accion que se aplicaran sobre un Golf Shop.

El problema se encuentra en la dificultad que existe para todos los jugadores aficionados y
profesionales de encontrar y abastecerse de los insumos y productos necesarios que se requieren
para practicar y competir en el Golf.

En base a este problema la solucidn para resolverlo seria desarrollar un plan de negocios
aplicado a un emprendimiento cuya actividad principal es vender y comercializar articulos de Golf
para la regién de cuyo.

c) Objetivos

i.  Objetivo general

Desarrollar un plan de negocios para la apertura y gestion de un Golf Shop en Mendoza que se
llevara a cabo a partir del afio 2015.

Ii.  Objetivos especificos

e Evaluar la factibilidad economica y financiera de llevar a cabo el proyecto.



e Realizar un estudio de mercado que nos permita tener una mejor vision de la industria
y de esta manera implementar exitosamente nuestras estrategias.

e Obtener una tasa interna de retorno de al menos un 10 % en pesos constantes.

e Diseflar las operaciones comerciales que son necesarias para el desarrollo del

negocio.

d) Justificacion

El proyecto sirve para determinar la viabilidad de un negocio como el que estamos proponiendo.

Historicamente el Golf era un deporte caro y en el que se debia ser socio de un club y pagar
onerosas cuotas para poder jugarlo. Es por esta razon que en la region de Cuyo y en casi toda la
Republica Argentina, habia pocos jugadores de Golf, por lo tanto no existian lugares para comprar
estos productos. Luego en los comienzos del afio 2000, se instald el primer local que comercializa
articulos de Golf, ubicado dentro de las instalaciones del Club de Campo Mendoza pero que solo
vende estos productos para los socios de dicho club. Al mismo tiempo, los hipermercados y grandes
tiendas de deportes comenzaron a comercializar algunos productos de Golf pero estos eran muy
escasos y de mala calidad. Por lo que la Gnica forma de conseguir los productos de Golf para los
jugadores de otros clubes era en Buenos Aires o en otros paises.

Hoy en dia, el Golf, se esta convirtiendo en un deporte muy popular en el Pais y principalmente
en la region de cuyana donde se estan creando muchas canchas nuevas debido a sus hermosos
paisajes y el excelente clima que existe para la préctica del deporte. EI nimero de nuevos clubes
tanto como de nuevos jugadores ha aumentado mucho en los udltimos 10 afios. También la
instalacién de lugares pablicos para practicar el deporte y la disminucion de los costos necesarios
para jugar al Golf, ha logrado captar la atencion de muchas personas y generar que estas comiencen
a jugar al Golf. Por otro lado el avance de la tecnologia y la globalizacién ha hecho que hoy en dia
exista un canal de television exclusivamente de Golf, llamado Golf Channel, permitiendo también
atraer a muchos nuevos golfistas.

Todo lo mencionado anteriormente en cuanto al crecimiento que viene teniendo el Golf en los
ultimos afios ha hecho que se genere una necesidad por parte de todos los Golfistas de consumir
productos de dicho deporte. Dada esta necesidad, consideramos que esta es una oportunidad muy

importante para el emprendimiento de una empresa exitosa.
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e) Marco tedrico-conceptual

Negocio de Golf ubicado en el Club de Campo Mendoza

El local de Golf del Club de Campo Mendoza fue inaugurado en el afio 2000 y se encuentra
ubicado dentro de las instalaciones del Club. Este pequefio local cuenta con los articulos basicos del
deporte y solo comercializa estos productos para los socios del club y para los invitados de los
socios que en alguna ocasién vallan a jugar al Club de Campo.

Al tener un inventario acotado, vender productos basicos que cubren algunas necesidades de
sus socios y ofrecer sus productos Unicamente a los socios del Club, cobran precios muy altos en
relacion al costo que tiene los productos. Por otro lado, es un local que no cuenta con ningun tipo de
servicio al cliente, simplemente vende sus productos. La ubicacion del local dentro de las
instalaciones del club, se da por un contrato de concesion que el club le otorga al duefio del local.

El inicio del mismo se vio impulsado por las necesidades de sus socios de consumir
productos de Golf y tras la falta de oferta de estos productos, se decidié desarrollar un negocio
destinado a la satisfaccion de necesidades de sus socios.

La idea surgié de un jugador profesional del Club de Campo Mendoza y uno de los mejores
jugadores del pais, Pedro Benenati. Quien luego de haber trabajado muchos afios como profesional
de clubes importantes de Nueva York, Estados Unidos, le propuso a la directiva del Club el
desarrollo de este emprendimiento. Tras la aceptacion de la misma, se puso en funcionamiento el

primer local de Golf en la Region de Cuyo.

Jurado Golf, Buenos Aires

Jurado Golf, es una empresa familiar que se dedica a la comercializacion de productos y
prestacion de servicios de Golf. Se encuentra ubicada en el Driving Range de Costa Salguero en la
ciudad de Buenos Aires. Debido a su crecimiento, esta empresa tiene otra sucursal en Cordoba, en

Mar del Plata y es el principal proveedor del local de Golf ubicado en el Club de Campo Mendoza.
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Esta empresa cuenta con un taller de Golf por lo que presta servicios de reparacion de palos
y al estar ubicada en un driving range, les permite a sus clientes realizar un fitting de su swing y
probar palos de Golf. En cuanto a los productos que ofrece, al tener una fuerte amistad y relacion
comercial con el duefio de Ping, (una marca muy importante de Golf a nivel mundial) comercializan
principalmente palos y articulos de esa marca. También trabajan con marcas como Mizuno y
Adams Golf, las cuales pertenecen a Ping.

Este emprendimiento comenzo en el afio 1980 por Ricardo Jurado, quien era un profesional
de Golf y decidid dedicarse a la ensefianza y prestacion de servicios para el jugador aficionado. El
primero local se encontraba en la calle Tucuman al 141 en un departamento en el sexto piso, Capital
Federal. Debido al éxito y crecimiento del negocio, debieron mudarse a un lugar mas amplio para
poder ofrecer diferentes servicios como la prueba de palos y reparacion de los mismos, es por esto
qgue hoy en dia se encuentran ubicados en el driving range de Costa Salguero y cuentan con

diferentes sucursales en otros lugares del pais.

Los conceptos claves gque se desarrollaran a lo largo de este trabajo de investigacion son
los siguientes:
e Grip: Empufiadura que se le coloca el palo para que el jugador pueda agarrar el palo de
forma més comoda y firme.
e Tees: Elemento de madera o plastico que utiliza el jugador de Golf para apoyar la pelota y
lograr que esta quede en el aire para golpear su tiro de salida en algin hoyo.
e Driving Range: Lugar fisico amplio, donde los jugadores de Golf van a golpear pelotas para

practicar su juego, es un lugar de entrenamiento.
f) Metddica especifica
i.  Tipo de estudio
El estudio que se buscaréa realizar es el de primacia organizacional con finalidad creativa
(Farrés Cavagnaro, 1985, pag. 233 - 241), ya que buscamos hacer una nueva organizacion destinada

a la satisfaccion de necesidades de un grupo determinado de personas y un mercado en particular de

Golfistas en la region de Cuyo.
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ii.  Niveles de investigacion.

1. Etapa estudio preliminar: Se buscara recopilar la mayor cantidad de informacidn posible con
el fin de realizar una investigacion adecuada para evaluar la viabilidad del proyecto. Es
importante hacer un estudio de las oportunidades que se presentan y analizar los aspectos

esenciales como el contexto y variables econémicas financieras.

2. Etapa de relevamiento de la situacion actual: En esta etapa serd necesario del estudio de la
situacion actual, donde se hard un estudio de los factores tanto internos como externos que
influiran en el proyecto. Para esto se utilizard el modelo de las 5 fuerzas competitivas de
Michael Porter para hacer un estudio del micro entorno, un analisis FODA y analisis del

macro entorno.

3. Etapa de disefio del nuevo modelo: En esta etapa la idea de la organizacion comienza a
materializarse. El disefio del modelo se inicia estableciendo lineamientos generales, tratando
de componer un esquema global, para luego proceder al disefio en detalle, este debe ser

aprobado por los que solicitaron su realizacion y asi proceder a realizar el disefio en detalle.

4. Etapa de presentacion del proyecto: Se realizard una presentacion frente a un tribunal
examinador de docentes de la Carrera de Licenciatura en Administracion de la Facultad de

Ciencias Economicas y Juridicas de la Universidad del Aconcagua.

iii.  Organizacion y estructura del texto

Capitulo N°1: Analisis externo y analisis interno
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En este capitulo se analizan aquellos factores, fuerzas y actores que se encuentran dentro
del ambiente de actuacion y dentro del mismo emprendimiento.

En el analisis externo, se estudia el macro entorno y el micro entorno y se analiza cada uno
de sus componentes. También se identifican y analizan aquellas oportunidades y amenazas
que existen en el &mbito de actuacion.

El analisis interno consiste en detectar y analizar las fortalezas y debilidades que se
encuentran dentro de la organizacion con el fin de aprovechar al maximo las fortalezas y
reducir al minimo sus debilidades.

Capitulo N°2: Anélisis FODA

En el presente capitulo se aplica la matriz FODA que se utiliza para implementar cursos de
accion con el fin de aprovechar al maximo las oportunidades y fortalezas y minimizar las
debilidades y amenazas. Una vez estudiados los cursos de accién se elaboran estrategias a
seguir y se establecen los objetivos del proyecto.

Capitulo N°3: Operaciones

Todas las organizaciones realizan operaciones para su funcionamiento, estas operaciones
se pueden dividir en tres grandes areas. En este capitulo se estudia y analiza en forma
individual cada tipo de operacion del proyecto. Primero se ven las operaciones comerciales,
luego las operaciones productivas y, por ultimo, las operaciones administrativas. Ademas,
en el presente capitulo se determina la ubicacion del emprendimiento y la disposicion de sus
instalaciones en planta.

Capitulo N°4: Inversién

En este ultimo capitulo se realiza una evaluacion de la factibilidad econémica y financiera
para determinar si el proyecto es rentable o no. Se realiza un flujo de fondos y se estima el
valor VAN y TIR.

iv. Fuentes de informacion

Todo estudio de investigacion se basa en informacion que puede ser primaria o secundaria.
La idea de la puesta en marcha de este emprendimiento se basé en los dos tipos de
informacién. En cuanto a la informacion primaria, se recopilé informacion mediante entrevistas que

se le realizaron al duefio del local ubicado en el Club de Campo, al gerente de un local de Golf



14

Ilamado Golf Smith, ubicado en Estados Unidos en la ciudad de Nueva York, a los profesionales y
encargados del local de Golf del club llamado Glen Oaks, ubicado en Long Island, Nueva York; y
también a los encargados del local de Golf del club Ilamado Huntington Country Club, ubicado en
la misma zona.

Estas entrevistas de caracter informal, fueron de preguntas abiertas las cuales permitieron
obtener respuestas mas amplias. Nos permitieron obtener informacion acerca de que productos son
los que mas se venden y cuales son mas lentos para vender, como manejar la relacién con los
proveedores, entre otros.

En cuanto a la informacién secundaria, la recopilacion de esta informacion se logra
mediante las revistas de Golf como el caso de Golf Digest, Miami Golf y Edwin Watts. Se decidid
que era importante suscribirse a estas revistas internacionales que son gratuitas, y obtener
informacidn en cuanto a nuevos productos, nuevos métodos de ensefianza, la ultima moda de los
Golfistas, etc. Por otro lado también se obtendra informacion a través de la suscripcion de la revista
de la Asociacion Argentina de Golf (AAG).

v.  Formulacion de la hipétesis

El desarrollo de un negocio que se dedique a comercializar productos y articulos de Golf,

permitira ofrecerles una solucion a los problemas de acceso a los accesorios para la practica del

deporte que enfrentan dia a dia los Golfistas de la region de Cuyo.
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I. Desarrollo

Capitulo N° 1: MACRO ENTORNO

El macro entorno de una empresa hace referencia a aquellas fuerzas y actores que se
encuentran en el ambiente de actuacion del negocio. Son aquellas fuerzas que son ajenas a la
empresa pero que afectan a la capacidad de la misma. Las empresas deben estar siempre estudiando
e investigando el macro entorno ya que es alli donde se producen muchas oportunidades y
amenazas que pueden modificar las estrategias y condiciones del negocio.

Las variables que debemos tener en cuenta al hacer un estudio del macro entorno son:

1.1. Variables econémicas:

Estas variables son indicadores que nos muestran condiciones y tendencias de la economia
que pueden ser factores relevantes en las actividades de la organizacion.

-Nivel de ingreso: Este indicador revela el ingreso per cépita que tienen las personas en el
pais. Es de suma importancia tomar en cuenta este indicador ya que nos muestra el dinero
disponible que tienen las personas para consumir. Mientras mas bajo sea este indicador, mas grande
sera la amenaza para nuestro negocio ya que la gente dispondrd de menos dinero para gastar en
bienes que no son basicos como es el caso de los articulos de Golf.

-Tasa de desempleo: La desocupacién en un pais es un concepto econémico muy importante
a tener en cuenta. Actualmente este indicador en Argentina es de un 7,2% convirtiéndola en el
segundo pais con mayor tasa de desocupacién en Sudamérica. EIl tener un nimero elevado en este
indicador refleja que hay un exceso de oferta de trabajo y poca demanda del mismo, lo que es un
problema para el sector privado ya que la gente no cuenta con mucho ingreso para consumir.

-Tasa de inflacion: EI aumento general y sostenido de los precios de los bienes y servicios
en Argentina viene siendo un problema que tiene el pais desde hace ya muchos afios. El estudio y
seguimiento de la inflacion es muy importante para la empresa ya que la misma se puede ver

beneficiada o perjudicada al contraer una deuda o al ser acreedor de una. Por otro lado, la inflacion



16

merma el poder adquisitivo del dinero, por lo que se debe estar ajustando los precios de los
productos constantemente. EIl seguimiento de esta variable es fundamental ya que tiene un fuerte
impacto sobre la actividad empresarial.

-Tipo de cambio: El tipo de cambio que existe hoy en dia en Argentina es, sin lugar a dudas,
una variable importante a tener en cuenta. Debemos estar atentos al cambio oficial que se impone
en cuanto a las divisas ya que muchos de nuestros productos son importados del exterior. Las
fluctuaciones que puedan ocurrir en esta variable serdn de gran impacto en cuanto al precio de
nuestros productos importados.

-Tasa de interés: Con la imposibilidad de obtener créditos personales a tasas razonables, ya
que los intereses por estos créditos son de alrededor de un 40%, hace muy dificil el desarrollo de la
economia y por lo tanto el crecimiento del pais. Esta variable afecta directamente en la inversion de
un pais, haciendo que esto sea muy dificil de lograr. Definitivamente es un factor a tener en cuenta
ya que a medida que se invierta menos, disminuira la demanda agregada, disminuyendo a su vez el

consumo de las personas y por su puesto su capacidad de adquirir bienes de lujo.

1.2. Variables politicas:

Histéricamente se pueden distinguir tres diferentes modelos en cuanto a la intervencién del
estado en la economia. Un modelo el cual el estado asume el rol protagonista y ejecuta todas las
actividades econémicas de un pais (solo existe la propiedad publica), otro modelo en el cual el
estado no interviene en absoluto y deja a la economia actuar por su cuenta siendo el estado
simplemente observador y controlador (no existe propiedad publica todo es privado), y por ultimo
un modelo mixto en el que el estado ejecuta algunas actividades y otras no. (Existe tanto la
propiedad privada como la publica)

Teoricamente en este pais se aplica un modelo mixto, donde existe la propiedad publica y
también existe el sector privado. Hoy en dia y cada vez mas con este gobierno, interviene mas
fuerte en la economia tendiendo a convertirse en un estado ejecutor de todas las actividades.

El exceso de intervencionismo que existe por parte del estado, en mi opinion afecta en
forma fuerte y negativa a la economia del pais. Este gobierno en lugar de alentar y promover el
éxito de las empresas y sector privado, les pone trabas y problemas a las mismas. Mediante las

imposiciones de impuestos altos, restricciones en cuanto a las exportaciones e importaciones, la
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imposibilidad de comprar dolares y la obligacion que tienen las empresas internacionales de
cambiar sus divisas al cambio oficial, entre otras.

Todas estas medidas impuestas a la fuerza por este gobierno generan problemas para la
mayorias de las PYMES y el resto de emprendimientos del pais, desalientan la inversion, generan
muchos conflictos con empresas extranjeras y produce mucha incertidumbre en el futuro del pais
logrando que sean muy pocos los paises 0 empresas extranjeras que estén dispuestos a invertir en
esta Argentina inestable e insegura.

La corrupcion es un tema que ha sido caracteristico de todos los ultimos gobiernos del pais.
Particularmente creo que esta situacion ha perjudicado muy fuerte a la economia y situacién de
Argentina. Se presumen muchas maniobras de lavado de dinero, enriquecimiento ilicito, coimas en
el estado, funcionarios no capacitados para ocupar cargos de gobierno.

Por supuesto que las variables politicas afectan inminentemente a las variables econdmicas,
por lo que creo que este gobierno, poco serio, deberia cambiar su forma de actuar de intervenir
fuertemente en la economia e imponer continuamente restricciones que producen trabas en el sector
privado.

Resulta muy dificil el crecimiento para todas las pequefias y medianas empresas. Todos
aquellos emprendimientos como el que se esta proponiendo en esta tesina se hacen complicados de
lograr exitosamente debido a estas variables politicas ya mencionadas anteriormente.

Lo que si creo que deberia hacer el estado es juntarse con las personas que manejan el
campo, las que manejan las industrias importantes y los bancos. Para tratar de lograr un acuerdo
entre todos y hacer lo posible para que el campo genere mas riquezas, las industrias produzcan mas
y los bancos otorguen créditos accesibles y fomenten de esta forma la inversion.

De esta manera mediante ciertas decisiones politicas se podria incentivar y alentar a un

crecimiento econémico del pais.

1.3. Variables tecnoldgicas:

La tecnologia es algo importante a tener en cuenta para el tipo de negocio que estoy
proponiendo.
El Golf es un deporte que requiere de ciertos elementos para poder jugarlo, se necesitan

palos, una bolsa, pelotas, marcadores, tees y guantes. Siendo los palos un elemento formado por una
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vara, una cabeza y una empufiadura. Las varas pueden ser de acero, que son mas bien pesadas o de
grafito, que son maés livianas. Los tees son aquellos de madera o plastico que usa el jugador para
apoyar la pelota cuando va a realizar su primer golpe en cada hoyo y los marcadores son aquellos
articulos de plastico que tienen forma de moneda que usa el jugador para marcar su pelota cuando
se encuentra en el green que es donde esté el hoyo.

Principalmente los palos y las pelotas van cambiando todos los afios ya que las empresas
manufactureras de articulos de Golf invierten mucho dinero en intentar mejorar los palos y pelotas
para ofrecer mayor satisfaccion y mejores productos a los jugadores de dicho deporte. En cuanto a
las pelotas, en lo Gltimos afios las compafiias mas importantes han logrados producir deferentes
tipos de pelotas, algunas pelotas blandas para jugadores de mayor calidad, otras mas duras para
principiantes, otras no tan duras ni tan blandas para jugadores promedios. De esta forma han
logrado producir pelotas de Golf para el juego de cada persona en particular.

En cuanto a los palos se han hecho gigantes avances tecnoldgicos, disefiando también palos
con cabezas méas grandes para jugadores principiantes, cabezas pequefias para los buenos jugadores
y de cabeza intermedia para jugadores normales. Se han logrado bueno avances en el sentido que
los palos cada vez tienen un mayor efecto sobre la pelota, haciendo que los jugadores logren mas
distancia.

En los Gltimos afios la tecnologia ha avanzado muchisimo logrando que aquellos palos y
pelotas que tienen mas de 10 afios de antigiedad sean casi obsoletos. Es por esto que este
emprendimiento debe de contar con articulos y tecnologia avanzada para lograr satisfacer a todos
nuestros clientes.

Es importante para el éxito de nuestro negocio contar con algunas maquinarias que
otorgaran una mayor satisfaccion a todos los clientes de este Golf shop. Una maquinaria necesaria
es un simulador de Golf. Consiste simplemente en un aparato que permite medir la velocidad del
swing de la persona e identifica el tipo de golpe que este produce. Esto nos permite brindar a
nuestro cliente la vara correcta para su swing y de esta forma mejorar su nivel de juego en la
cancha.

La tecnologia no solo se hace presente en el mejoramiento de articulos de Golf, si no que en
la parte comercial tambien. Hoy en dia con el avance de internet se acostumbra a comercializar
productos de Golf mediante pedidos on line ya que para algunos clientes les resulta mas sencillo. Es
por esto que también debemos de adaptarnos a estos cambios tecnoldgicos y comercializar nuestros

productos a través de una pagina web para lograr brindarles mayor comodidad a nuestros clientes.
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El uso de satélites en programas de television permite a las empresas de television contar
con programas de Golf de alta calidad en los que se muestran torneos y programas especiales, hoy
es posibles ver a cualquier hora en canales especializados distintos tipos de torneos, en canchas de
Golf de numerosos paises lo que incentiva la practica del deporte y en principiantes y en expertos la

adquisicién de equipos para mejorar su juego Y estilo.

1.4. Variables socioculturales:

Hace tiempo ya que el Golf viene siendo un deporte cada vez mas popular en el mundo. Es
una de las actividades que mas beneficia a las personas que buscan alejarse de los problemas, del
stress, del ruido y buscan disfrutar de un buen rato al aire libre con amigos, ya que jugar al Golf no
es solo pegarle a una pelota si no que implica un ejercicio fisico en un entorno natural con muchos
arboles, pajaros, lagunas, peces, etc.

Hoy en dia la gente le da mas importancia a la salud de las personas por lo que practicar este
deporte es excelente tanto para despejar la mente como para hacer de cierta forma un ejercicio no
forzado. Es cierto que el Golf no implica correr ni poner en riesgo el fisico de uno al no ser un
deporte de contacto, pero jugar una ronda completa de Golf implica caminar entre 10 y 12
kilometros.

Al ser un ejercicio divertido para mucha gente y al aire libre, este deporte se ha hecho muy
popular en todo el mundo, el Golf es sumamente popular en Estados Unidos donde méas del 15% de
su poblacién practica este deporte y también es cada vez mas popular en Latinoamérica.

La popularidad que ha adquirido el Golf en los paises hispanos se debe principalmente a los
avances tecnologicos y la globalizacion que hacen que hoy en dia se puedan ver torneos de Golf de
cualquier parte del mundo por medio de un canal especializado en el deporte llamado Golf Chanel.
Por otro lado el éxito que han tenido jugadores Argentinos por el mundo como Angel Cabrera,
Eduardo Romero y Andrés Romero, han logrado despertar muchisimo interés en este deporte en los
ultimos afos en todo Latinoamérica.

La globalizacion que existe hoy en dia sumado a la popularidad que ha adquirido el Golf
hace posible que en cualquier lugar del mundo se puedan conseguir de cierta manera los requisitos

necesarios para practicar el deporte. También es cierto que gracias a la globalizacion el mejor
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jugador del mundo llamado Tiger Woods, es conocido en todo el mundo siendo el deportista mejor
pago de la historia de todos los deportes pasando la barreara de un Billon de délares en el afio 2010.

Hoy en dia se puede decir que el Golf es un deporte que se encuentra de moda en Argentina,
lo cual es Optimo para el negocio. Existe una gran cantidad de futbolistas retirados, tenistas
retirados, ex jugadores de rugby, actores, gente famosa del medio, etc, que juega al Golf. Lo que
hace al Golf mas popular todavia y esta es la posibilidad que debemos captar nosotros para adquirir

nuevos clientes.

1.5. Variables climéticas:

En muchos lugares del mundo, el clima impide que el Golf se pueda practicar durante todo
el afo, esto sucede en lugares donde el invierno es demasiado frio y los campos se encuentran
nevados y en lugares donde hace tanto calor que la humedad hace casi imposible es desempefio del
Golf.

Este no es el caso de Mendoza ni la region de cuyo. Afortunadamente para este negocio, el
Golf se practica durante todo el afio gracias a las condiciones climéticas ideales que tenemos en la
zona. Es cierto que en el invierno un poco frio los jugadores de Golf no son tantos, por lo que creo
gue la demanda del negocio puede disminuir un poco durante esos meses. Sin embargo se considera
que durante el resto de los meses las condiciones son dptimas para practicar el deporte.

Las lluvias son algunos de los factores climaticos que frenan la practica del Golf, a nadie le
gusta realmente jugar mojado y en condiciones muy incomodas. No obstante, los jugadores pueden
jugar con la lluvia, el Golf solo se suspende por tormentas eléctricas. Por suerte en la region de cuyo
no se cuenta con muchas lluvias durante el afio por lo que esta variable climatica no afecta el juego
del Golf en este lugar. Otra variable que podria frenar a la gente de jugar al Golf es el viento zonda
tradicional de la region, aunque estos vientos deben ser muy fuertes para suspender la actividad y

no son tan frecuentes.
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2. MICRO ENTORNO

Consiste en todos aquellos factores que se encuentran vinculados en la actividad de una
empresa y donde la misma tiene cierta capacidad de ejercer control de manera que sus estrategias se
adapten a estos cambios y se produzcan los resultados esperados. El proceso de planificacion
estratégica es indispensable para lograr el éxito empresarial.

Para seleccionar la posicion competitiva mas apropiada para un negocio requiere comenzar
por la evaluacion de la industria en la cual esta inserto.

Para realizar una correcta evaluacion del micro entorno es necesario basarnos en el modelo
propuesto por Michael Porter (1980), en el cual postula que existen 5 fuerzas bien definidas que
conforman la estructura de la industria. Estas fuerzas son: el poder de negociacion de los clientes, el
poder de negociacion de los proveedores, amenaza de nuevos competidores potenciales, amenaza de
los productos sustitutos y rivalidad entre los competidores.

Cuanto mas fuerte sea cada fuerza, mas limitada estara la capacidad de las compafiias de la
industria de poder aumentar precios y obtener mayores utilidades.

Es de suma importancia el estudio de estas fuerzas ya que es aqui donde podremos

identificar tanto oportunidades como amenazas.
Figura 1: IModelo de las cinico fuerzas de Porter

Amenazas

¥a
existenues)

Rivalidad Negockadian
entre con los
competidores clientes

Negociacion
Provesdores

Fuente: Adaptado de Michael E. Porter ,"Competitive Strategy”, (1985), disponible en

http://www.eoi.es/blogs/qisellecollado/2011/12/06/planificacion-estrategica-analisis-de-porter/



http://www.eoi.es/blogs/gisellecollado/2011/12/06/planificacion-estrategica-analisis-de-porter/
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2.1. Poder de negociacion con los proveedores:

La negociacion que se tenga con los proveedores es muy importante ya que a medida que los
proveedores tienen mayor poder de negociacién sobre las empresas, son capaces de aumentar
precios o reducir la calidad de sus productos y servicios. Es decir, mientras menos proveedores
existan en la industria, mayor sera el poder de negociacion que ellos tengan sobre las empresas ya
que es mas dificil sustituirlos. Por otro lado mientras mayor cantidad de proveedores y sustitutos
que las empresas puedan encontrar, menor sera el poder de negociacién de los proveedores.

Es beneficioso tanto para las empresas como para los proveedores mantener buena relacion
entre ellos e intentar trabajar en equipo, logrando que ambos se vean beneficiados.

En el caso del Golf Shop se puede decir que el poder de negociacion que tienen los
proveedores de Argentina es muy alto ya que existen muy pocos proveedores y hay uno en
particular que es el mas grande de todos, llamado Jurado Golf. Es importante mantener una buena
relacién y trabajar en equipo junto a este proveedor.

Con respecto a los proveedores de Estados Unidos, principalmente Miami Golf, estos no
tienen gran poder de negociacion y no generan una amenaza muy grande para la empresa. Esto se
debe a que en Estados Unidos existen miles de proveedores de articulos de Golf y todos manejan
precios muy similares. El problema que si existe son las constantes restricciones que impone el
gobierno en cuanto a las importaciones, lo que hace que las operaciones sean dificiles de lograr.

En cuanto a proveedores locales situados en la ciudad de Buenos Aires, estos son un
nimero mas reducido y generan cierta amenaza para el negocio. No obstante, la amenaza no es
grande ya que los negocios que comercializan productos de Golf en Argentina son pocos por lo que
los proveedores dependen de los negocios comerciantes tanto como los negocios comerciantes de
ellos. Dada esta situacion se buscard formar alianzas con los proveedores para que ambas partes
puedan verse beneficiadas.

2.2. Poder de negociacion de los consumidores:
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Al ser un mercado en el que no existen muchos competidores, los consumidores de articulos
para Golf no cuentan con un gran poder de negociacion. La existencia de tan solo un local de Golf
ubicado en el Club de Campo Mendoza, hace que este negocio junto a los locales deportivos y
supermercados sean los Unicos lugares donde todas las personas que no son socias del club de
campo Y los socios de dicho club inclusive, puedan adquirir sus articulos para jugar al Golf.

Al ser el Unico local de Golf abierto para todo el publico de la region de Cuyo, hace que los
consumidores no tengan poder de negociacion sobre los precios de los productos que estan
adquiriendo.

No obstante, mediante los avances tecnoldgicos, facilitan a los jugadores aficionados a
obtener informacién de productos y hasta a poder encargar estos mismos productos a otros paises.
Aunque el problema de encargar productos a otros lugares es que los precios son altos, existe la
inseguridad que si el producto llegard o no llegara, estan comprando algo que no han visto
personalmente y no han probado si les resulta para su juego y por otro lado les demora mucho

tiempo en llegar.

2.3. Amenaza de productos sustitutos:

Los productos sustitutos fijan el techo a los precios que las empresas de la industria pueden
cobrar. Si la relacion precio-calidad de los productos sustitutos es buena, las empresas de la
industria deberan preocuparse por intentar ofrecer algo mejor que lo que ofrece el sustituto.

Particularmente en el Golf existen muchas y diferentes marcas de palos, pelotas, bolsas, etc.
Pero no existe un producto sustituto que reemplace lo que este emprendimiento ofrecerd a los
clientes otorgando un precio y calidad razonable. Es decir, no existen productos sustitutos de palos
de Golf ni de pelotas ni de bolsas, simplemente existen otras marcas de las mismas que pueden ser
mejor o peor segun el cliente.

Lo que se puede detectar como algin producto sustituto, es que hoy en dia en algunos
supermercados, comercializan pelotas de Golf recicladas. Estas pelotas son de mucha menor
calidad, pero a un precio mucho mas bajo. El problema de las pelotas de Golf es que luego de 4 0 5
rondas, el vuelo no es el mismo. Por lo que al comprar pelotas recicladas no duran ni siquiera 2

rondas en perder su vuelo normal. Igualmente se considera que este tipo de producto puede ser
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requerido por principiantes que aun no saben si practicaran este deporte en serio y lo Unico que
desean es probar un par de golpes.

Debido a lo mencionado anteriormente, se cree que no se le debe dar mucha importancia a
los productos sustitutos ya que es tan solo un producto el que se logra identificar y que tampoco

afectara considerablemente a nuestro negocio.

2.4. Rivalidad entre competidores:

La competencia en la industria es un factor fundamental para determinar el atractivo que
tiene la misma. Pueden existir o no diferentes barreras que protejan la entrada de posibles
competidores.

En el caso de este Golf shop, se puede distinguir a varios competidores importantes:

-Tienda de Golf del club de campo Mendoza

Es un local ubicado dentro de las instalaciones del club destinado a satisfacer las
necesidades de todos sus socios. Existen ciertas ventajas competitivas que protegen a este
emprendimiento de cierta forma de la competencia lo que puede permitir una mejor posicion en el
mercado.

Respecto a este tipo de competidor se detectan ciertas ventajas, ellas son:
e Atencidn a todo el pablico.
e Calidad y variedad de productos.

e Servicio técnico y asesoramiento profesional.

Con respecto a la atencién a todo publico hace referencia que en el local del club de campo
Mendoza solo atienden las necesidades de los miembros del club mientras que el negocio que se
esta proponiendo busca satisfacer las necesidades de todos los Golfistas y futuros Golfistas de la
region de Cuyo.

En cuanto a la calidad y variedad de productos, se contara con los Gltimos productos de las
marcas mas prestigiosas de Golf y con una gran variedad de articulos y accesorios de Golf, por otro
lado se comercializaran articulos tanto nuevos como usados de otros Golfistas. Mientras que el
local del club de campo solo cuenta con los productos basicos como palos, bolsas y pelotas y

unicamente vende productos nuevos.
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En Golf Shop se procurard realizar el mejor asesoramiento posible a los clientes mediante
una maquina que determina la velocidad del swing del jugador, permitiendo otorgarle al cliente el
palo adecuado para su juego. Por otro lado se contard con un pequefio taller que se utilizara para
reparar palos y accesorios usados de otros jugadores. A diferencia del local del club donde no

realizan un asesoramiento profundo ni tampoco hacen un servicio técnico.

- Casas de deportes y supermercados

En algunas casas de deportes y hasta en algunos supermercados se encuentran insumos de
Golf. Estos lugares ofrecen los productos bésicos para comenzar a jugar a este deporte.

Estos lugares son tiendas muy grandes que cuentan con una gran diversificacion de
productos deportivos, aungue cuentan con una cantidad muy limitada de productos de Golf, y estos
generalmente son de mala calidad.

Por otro lado estas tiendas no cuentan con los Gltimos modelos de palos ni con personal
capacitado para asesorar eficientemente a los clientes. Por esta razén es que este negocio debe ser
atendido por personal idoneo que cuente con toda la informacion necesaria para satisfacer a sus
clientes.

Es por estas razones mencionadas que se considera que existe una ventaja sobre estos
competidores, ya que hoy en dia los Golfistas buscan encontrar los mejores equipos de palos y los
ultimos modelos para mejorar su juego en el campo. Ellos necesitan de una buena asesoria y

recomendacion acerca de que es lo que mas les conviene.

- Tiendas virtuales

El avance de la tecnologia en los Gltimos afios, principalmente del internet ha logrado que se
desarrollen algunas tiendas virtuales que operan a través de la red, ya sea mediante su propia pagina
web 0 mediante sitios comerciales como mercado libre.

Estas tiendas tienen la ventaja de contar con precios razonables y productos de buena
calidad. El problema es que comprar por internet genera ciertos problemas para muchas personas.

Los inconvenientes que genera hacer una compra mediante el uso del internet es que los
consumidores no tienen asesoria por parte de los vendedores acerca de como es el producto que
estan adquiriendo. Por otro lado, no se tiene una certeza que el producto llegara en las condiciones

esperadas por el cliente. También a veces es dificil para los compradores adquirir algo que no han
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visto en persona. Otro problema es la rigidez que existe a la hora de pagar el producto, solo se
puede pagar con ciertas tarjetas de crédito.
Todos estos conflictos que se tienen a la hora de adquirir algo mediante el uso de internet

generan en cierta forma una ventaja competitiva para Golf Shop.

2.5. Amenaza de nuevos ingresos

La amenaza de ingresos en el sector depende de las barreras que estan presentes, si las
barrearas son altas por supuesto que la amenaza es baja.

Contar con personal capacitado y brindar a los clientes un mejor servicio en cuanto a la
asesoria e informacion de los productos se convierte en una importante barrera de proteccion, ya
que los competidores no cuentan con el personal y las maquinarias necesarias para satisfacer
completamente las necesidades de los consumidores.

Tener una amplia variedad de productos que los otros competidores no tienen, brinda
también cierta proteccion e impone una barrera para los huevos competidores potenciales.

Por otro lado al tener una gran diversificacion de articulos de Golf permite brindar a los clientes
una amplia variedad de elecciones en cuanto a precio y calidad, convirtiendo esto en otra barrera

protectora contra una posible amenaza de nuevos ingresos.
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3. ANALISIS EXTERNO

El analisis externo consiste realizar un estudio detenido para identificar tanto las

oportunidades como las amenazas que existen en el mercado.

3.1. Oportunidades

Las oportunidades son aquellas fuerzas o situaciones positivas que se encuentran en el
medio y estan disponibles para todas las empresas que acttan en el entorno. Estas se convertiran en

oportunidades solo si la empresa las identifica y las aprovecha de acuerdo a sus fortalezas.

Se identifican las siguientes oportunidades:

Importante crecimiento del deporte en el Pais.

Aumento en la cantidad de canchas y jugadores en la region de Cuyo.
Débil posicionamiento de los competidores.

Incremento del turismo en la provincia.

o B~ D

Instalaciones de lugares publicos para practicar el deporte.

3.2. Amenazas

Son aquellos hechos o situaciones externas a la organizacion que pueden llegar a afectar de

forma negativa a la misma.
Se identifican las siguientes amenazas:

1. Inestabilidad econémica del Pais.
Continuas restricciones a las importaciones.
Elevada inflacion.
Aumento de compras en internet.
Altas tasas de interés para la obtencion de créditos.
Competidor ubicado en un club de Golf.
NALISIS INTERNO

> o o s~ wD

4.
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Si bien la empresa no esta en marcha todavia, es necesario realizar un buen analisis interno

para identificar a priori las fortalezas y debilidades del negocio.

4.1 Fortalezas

Las fortalezas son todas aquellas capacidades y recursos que tiene la empresa que le otorgan
una ventaja competitiva y a su vez un mejor posicionamiento en el mercado sobre la competencia.
La empresa no existe, solo existe una idea de negocio, es por esto que hoy se cuenta con las
siguientes fortalezas:

1. Tener conocimientos de administracion y gestién de empresas adquiridos en la
carrera.
2. Experiencia de trabajo en dos clubes de Golf en Estados Unidos.

3. Tener conocimientos de articulos de Golf y técnicas de aprendizaje.

4.2 Debilidades

Son todos aquellos factores que posicionan desfavorablemente a la empresa con relacion a la
competencia. Son habilidades que no se poseen o actividades que alin no se desarrollan
adecuadamente. Estas debilidades, si se trabaja correctamente, deben ser identificadas y eliminadas.
Se pueden identificar las siguientes debilidades:

1. Falta de experiencia en la gestion y manejo de negocios.

2. Limitado capital para invertir.
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5. ANALISIS FODA

5.1. Matriz FODA

La matriz FODA es una herramienta metodoldgica que permite conformar un cuadro de la
situacion actual de la empresa, posibilitando, de esta manera, obtener un diagnostico que permite
desarrollar opciones estratégicas y ayudar en una posterior discusion acerca de la estrategia a
adoptar. El término FODA, es una sigla conformada por las primeras letras de las palabras
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

Tanto las fortalezas como las debilidades son internas de la organizacién, por lo que es
posible actuar directamente sobre ellas. En cambio las oportunidades y las amenazas son externas a
la empresa, y por lo tanto generalmente resulta mas dificil modificarlas.

Esta matriz muestra las posibles combinaciones de las cuatro variables y nos ayuda a
determinar los cursos de accion posibles y necesarios para aprovechar las fortalezas vy
oportunidades. Por otro lado facilita la identificacion de las debilidades y amenazas para poder
emprender acciones lo mas rapido posible para eliminar estas debilidades y protegerse de las

amenazas.

Dimensiones de la matriz FODA

POSITIVO NEGATIVO
EXTERIOR Oportunidades Amenazas
INTERIOR Fortalezas Debilidades

Fuente: elaboracidn propia
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5.2. Cursos de accion

Aqui se expone la matriz FODA, la cual nos presenta cuatro alternativas diferentes.

INTERMNOS FORTALEZAS DEBILIDADES

EXTERNOS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Fuente: Emprededores en linea, Adaptado de HUMPHREY, Albert
S, disponible en http://comoemprender-

comoinvertir.blogspot.com.ar

5.2.1. Estrategia FO (maxi-maxi)

A cualquier organizacion le gustaria estar siempre en una situacion donde pudiera maximizar
sus fortalezas y simultaneamente sus oportunidades, es decir aplicar la estrategia FO. En este caso
la organizacion debe utilizar sus fortalezas para aprovechar cada oportunidad que se presenta en el
mercado.

El hecho de tener conocimientos de administracion y gestion de empresas, tener experiencia
de trabajo en el rubro, y saber de articulos de Golf y técnicas de aprendizaje son fortalezas que
permitiran aprovechar la oportunidad que existe de encontrar un débil posicionamiento de los
competidores. (F1, F2, F3-03)

Las fortalezas de tener conocimientos de articulos de Golf y técnicas de aprendizaje y contar

con la experiencia de trabajo en dos clubes de Golf en Estados Unidos, permitira aprovechar la


http://comoemprender-comoinvertir.blogspot.com.ar/
http://comoemprender-comoinvertir.blogspot.com.ar/
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oportunidad de la existencia de un crecimiento importante del deporte en el pais, ya que esta
fortaleza permitird que se le brinde una buena asesoria a jugadores nuevos con respecto a que
equipos de Golf deben usar al ser principiantes y como deben hacer el movimiento para obtener
mejores resultados. (F2, F3-01)

5.2.2. Estrategias FA (maxi-mini)

La estrategia FA se basa en potenciar las fortalezas de una organizacién a fin de hacerle
frente a las amenazas que existen en el medio. Su objetivo es maximizar las fortalezas en fin de
minimizar las amenazas.

Contar con conocimientos de administracion y gestion de empresas, tener experiencia de
trabajo en el rea y tener conocimientos de articulos de Golf y técnicas de aprendizaje, permitiran
minimizar la amenaza existente de que exista un competidor ubicado en un club de Golf. (F1, F2,
F3- A6)

Por otro lado el hecho de saber de articulos de Golf y técnicas de aprendizaje, permiten
disminuir la amenaza que existe del aumento de compras por internet. Ya que mediante esta
fortaleza se podré ofrecer una mejor atencion al cliente que la compra por internet. (F3-A4)

Tener conocimientos de administracién y gestion de empresas, permitird disminuir la
amenaza de la inestabilidad econdmica que atraviesa el pais ya que se podran prevenir ciertos

cambios que ocurran con respecto a la economia del pais. (F1-Al)

5.2.3. Estrategia DO (mini-maxi)

Este tipo de estrategia busca minimizar las debilidades y maximizar las oportunidades.

Es comdn que las empresas identifiqguen oportunidades en el medio pero que no logran
aprovecharlas debido a sus debilidades. Esta empresa debe luchar para eliminarlas sin que se pierda
la oportunidad detectada.

La falta de experiencia en la gestion y manejo de negocios y el limitado capital para invertir
son debilidades que dificultan aprovechar la oportunidad del crecimiento del deporte en el pais.
(D1, D2-01)
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Estas debilidades mencionadas en cuanto a la falta de experiencia y el limitado capital que
se tiene para invertir, generan una dificultad para aprovechar el débil posicionamiento que tienen

los competidores. Por lo que se hace dificil obtener una buena posicién en el mercado. (D1, D2-O3)

5.2.4. Estrategias DA (mini-mini)

La estrategia DA busca minimizar tanto las amenazas como las debilidades.

Si la organizacién solo contara con debilidades y se enfrentara Unicamente a amenazas
externas se encontraria en una posicion muy desfavorable. Probablemente lucharia por su
supervivencia y hasta quizas llegue a su propia liquidacion.

La inexperiencia de gestion y manejo de negocios sumado a la amenaza que hay con
respecto a la inestabilidad econémica del pais puede afectar en forma negativa al futuro negocio ya
que pueden existir problemas a la hora de tomar decisiones e implementar acciones frente a estos
cambios. Dichas amenazas se pueden solucionar por medio de un asesoramiento de personas
capacitadas para tales situaciones. (D1-Al)

La debilidad existente del limitado capital para invertir que se tiene hoy en dia junto con la
amenaza que hay altas tasas de interés para la obtencion de créditos puede ser un problema grande
para el desarrollo de este emprendimiento. Una posible solucion a esta situacién es conseguir

inversores que apoyen este proyecto. (D2-A5)

6. ESTRATEGIAS
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Existen muchas formas de definir lo que es una estrategia. Se puede definir como un “plan
de acciéon” o una combinaciéon de movimientos competitivos tendientes a posicionar a la
organizacion en su mercado, conducir sus operaciones, atraer y satisfacer a los clientes, competir
con éxito y lograr los objetivos de la organizacion..

Una ejecucion competente de una estrategia bien concebida es la forma méas confiable de

lograr el éxito organizacional.

6.1 Estrategias genéricas competitivas de Michael E. Porter

Una estrategia competitiva, segun Porter en su libro "Competitive Strategy” (1980), es un
conjunto de acciones ofensivas y defensivas de una empresa para crear una posicion defendible
dentro de una industria.

El concepto de estrategia competitiva implica: Definir el modo en que la empresa competira
en el mercado objetivo; definir sus productos y por Gltimo identificar los aspectos clave de los
mercados a los que van dirigidos sus productos.

Tabla: Estrategia competitiva

Estrecha Estrategia de
Segmentacion

Vision de
Mercado
! Estrategia de | Liderazgo

Amplia | e
Diferenciacion| en costes

Exclusividad Costes

Competencia

Fuente: PORTER, Michael E, “Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and

Competitors”, Disponible en http://www.politica.ua.es/wineproject/t|110 es.htm

6.2 Conclusién de la estrategia competitiva de la empresa


http://www.politica.ua.es/wineproject/tl110_es.htm
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La estrategia elegida para el negocio sera la estrategia de diferenciacion, se considera que es
la estrategia mas adecuada en base a las cualidades que presenta el emprendimiento.

Golf Shop no solo comercializara los ultimos modelos de articulos de Golf que no se
encuentran en las otras tiendas de la region, si no que contara con personal idéneo y capacitado de
brindar a nuestros clientes un servicio que refleje calidad. Tener maquinarias y toda la informacion
necesaria para otorgarles a los clientes el mejor servicio posible, da la posibilidad de utilizar esta
estrategia de diferenciacion.

Por otro lado, ofrecer a los clientes servicios como reparacion de palos de Golf, la
posibilidad de probar los palos de Golf y realizar un “fitting” del swing de Golf mediante una
maquina, para brindar el equipamiento perfecto para cada cliente, diferencia este negocio del resto
de los competidores ya que ninguno de ellos realiza este tipo de servicios y otorga una cierta ventaja

competitiva en el mercado.
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7. OBJETIVOS

Los objetivos son las metas de desempefio de una empresa, ellos reflejan los resultados y
logros que se desea alcanzar y funcionan como parametros para evaluar el progreso y desempefio de
la organizacion. Para que estos funcionen como criterio de desempefio y progreso de la
organizacion, se deben expresar en términos cuantificables o0 mensurables y deben incluir un limite
de tiempo para su logro.

Los objetivos propuestos para nuestra organizacion son:

e Lograr una rentabilidad de al menos un 10% en el primer afio de vida del negocio.

e Obtener una facturacion de no menos de 500.000 pesos para el primer afio.

e Promocionar torneos de Golf en todos los clubes de la region de cuyo dentro de los 2
primeros afios de vida de la empresa.

e Recuperar la inversion del negocio en un plazo no mayor a 3 afios desde la apertura del

mismo.
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8. OPERACIONES COMERCIALES

8.1. Producto

El producto es la combinacion de bienes y servicios que la empresa ofrece al mercado meta.
Es el conjunto de atributos tangibles e intangibles que otorgan valor a los consumidores, es decir, es
mucho mas que un bien fisico.

Este emprendimiento se especializara en la comercializacion de articulos de Golf y realizara
la prestacion de ciertos servicios que generan valor para los consumidores.

El negocio cuenta con un amplio inventario y una amplia variedad de productos ya que el
Golf es un deporte que se requiere de muchos articulos para practicarlo.

Las pelotas de Golf y los guantes son los productos que tiene la mayor rotacion ya que son
los que mas se venden debido a que son imprescindibles y tienen una vida Gtil muy corta. Por otro
lado, Golf Shop tendra una amplia variedad de palos, bolsas y carros para llevar palos de diferentes
marcas.

Se comercializara ropa de Golf como remeras, sweaters, pantalones, bermudas, gorras y
sombreros. Hay otros productos que se tendran como los tees, markers, levanta piques, grips, fundas
para las maderas y toallas que son necesarios y requeridos por los Golfistas para practicar el
deporte.

Golf Shop también contara con productos que quizas no son indispensables para la practica
del Golf pero que permitiran atraer a clientes al local como es el caso de anteojos especiales para
jugar al Golf, medidores de distancias Illamados Range Finders y calentadores de manos para el
invierno.

Este negocio a su vez, prestara ciertos servicios que generan valor para los consumidores.
Uno de los servicios es el de comercializar articulos de Golf usados ya sean de nuestra propiedad o
de la propiedad de otros clientes.

Tambien brindaremos a nuestros clientes el servicio de la prueba de palos en el local,
realizando un fitting del swing del cliente y otorgando el mejor asesoramiento posible, proveniente
de los resultados que nos muestre la maquina combinado con la capacitacién y experiencia de

nuestros empleados.
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Por ultimo, los clientes tendrén la posibilidad de arreglar sus palos en el taller de nuestro
negocio, ya sea para el mantenimiento de los palos o para la reparacion de los mismos. En el taller
se realizardn cambios de grips, se repararan varas, se cambiaran varas, se abrirdn y cerraran las

caras de los palos a gusto de los clientes, entre otras cosas.

8.2. Disefio del proceso comercial

Los consumidores necesitan saber de la existencia del negocio y esta tarea se realiza por
medio de la promocion. Estas tareas son distintas actividades que desarrollan las empresas para
comunicar los productos y servicios que ofrecen y de esta manera incitar a sus consumidores meta
para que compren.

Las tareas y actividades destinadas a la promocién del negocio no consisten Gnicamente en
atraer a clientes al negocio si no que también se deben realizar actividades de seguimiento y
desarrollar relaciones con los clientes para lograr su lealtad, aumentar la frecuencia de visitas,
retener a los clientes y aumentar la ventas.

Debido a que el Golf es un deporte practicado por una pequefia proporcion de la poblacién y
que solamente se enfocara en el mercado de jugadores de la Region de Cuyo, no serd necesario
realizar una promocién masiva.

En primer lugar antes de la apertura del local, se abrira una cuenta de Facebook, Twitter, una
cuenta de email, llamada Golf Shop; también se creara una pagina web. Tanto en las redes sociales
como en la pagina de internet estaran detallados los productos y servicios mediante fotos e
informacion de los mismos. También estard detallada informacion acerca del local, la ubicacion,
direccién de email y teléfono, informacion acerca de quiénes somos y que hacemos.

Al mismo tiempo, se haran carteles que tengan detallado el nombre del local, ubicacion,
redes sociales, direccién de la pagina web, correo electrénico, productos y servicios a ofrecer y se
buscard contar con un disefio atractivo para captar la atencion de las personas. Para esto, se
contratara a un disefiador exitoso llamado Franco Yannelli, quien tiene experiencia de trabajo en
cuanto a disefio de promociones de diferentes empresas, locales bailables y diferentes
emprendimientos. Franco sera el encargado de disefiar nuestra pagina web, nuestra cuenta de

Facebook, Twitter, los folletos a repartir en los torneos de Golf y los carteles.
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Estos carteles se colocaran en los lugares publicos donde se practica el deporte como es el
caso del Driving Range del Club de Campo Mendoza y el Driving Range del Golf Club Andino,
Tupungato winelands, y en los Driving Range de San Luis y San Juan, con el objetivo de captar la
atencion de la mayor cantidad de personas posibles relacionada con este deporte.

Luego, se pedira informacion a los clubes de Golf de la region de cuyo acerca de sus socios,
obteniendo asi datos de sus nombres y sus respectivos emails, para que de esta forma se puedan
agregar a las redes sociales y se les envie un email informandoles acerca de la apertura del local.

La siguiente medida a tomar para promover el negocio, serad la realizacion de torneos de
Golf en los clubes. Se comenzara con la organizacién de un torneo de Golf a 36 hoyos, es decir, se
jugara sabado y domingo en el Club de Campo Mendoza, ya que este club es el que cuenta con la
mayor cantidad de socios y jugadores de toda la Region de Cuyo. Durante el torneo se pondra una
mesa en el tee de salida del hoyo uno donde habra promotoras que se encargaran de entregar a
todos los jugadores un pequefio presente como puede ser una gorra de Golf y se les entregara un
folleto que muestre en forma detallada los productos y servicios que se ofrecen, quienes son los
emprendedores, la ubicacion del local, las redes sociales, teléfono, email y pagina web para que se
puedan contactar. Estas promotoras les pediran que llenen un pequefio formulario que brindara
informacion valiosa de todos los jugadores, como puede ser un teléfono, una email, su cuenta de
facebook o twitter.

Se intentara llegar a un acuerdo con los proveedores para que ellos faciliten productos de
Golf para poner de premios y el duefio y encargados del local se encargaran de la organizacién y
ejecucion del evento.

Luego de la realizacion de este torneo, se patrocinara junto a los proveedores, otros torneos
de Golf que se llevaran a cabo en los diferentes clubes de toda la Region.

Al ser un mercado pequefio, el rumor; es decir, la informacion que va de boca en boca, sera
una ventaja que se aprovechara y de cierto modo ayudara a la promocidn del local.

Para lograr la fidelidad y mantener relacion con los clientes se aplicardn las mismas
medidas, es decir, mediante mails, redes sociales, torneos de Golf y llamados telefonicos se
mantendra la relacion con los clientes permitiendo saber su grado de satisfaccion.

Tanto en las redes sociales como Facebook y Twitter, carteles, mediante emails y los
folletos repartidos en los torneos de Golf, se detallara mediante fotos e informacion, los productos y
servicios a ofrecer. Es decir, se informara de las bolsas, palos, pelotas, guantes, tees, ropa y todos

los demas productos que se comercializan y las diferentes marcas de los mismos con las cuales se
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equipos de Golf, la posibilidad de probar los palos en el local y la venta de palos usados.

8.3. Plan anual de operaciones comerciales

Primer trimestre

Segundo trimestre

Tercer trimestre

Cuarto trimestre

Facebook

Twitter

Email

Carteles
Informacion de
Clubes

Torneo en el Club

de Campo Mendoza

Facebook

Twitter

Email

Torneo en el Golf
club andino
Folletos

Carteles

Facebook

Twitter

Email

Torneo de Golf en
la Vascherie Golf
Club

Folletos

Carteles

Facebook

Twitter

Email

Carteles

Torneo de Golf en
Tupungato
Winelands
Llamadas
telefonicas

Fuente: elaboracidn propia
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9. OPERACIONES PRODUCTIVAS

9.1. Disefio del proceso productivo de bienes y/o de servicios

Golf Shop sera un emprendimiento que se dedique a comercializar productos de Golf, estos
seran entregados por nuestros proveedores y nosotros los ofreceremos para la venta en nuestro
local. Ademés de ofrecer estos productos, prestaremos ciertos servicios destinados a satisfacer
necesidades insatisfechas en el mercado.

Los servicios que ofreceremos a nuestros clientes seran los siguientes:

1. Atencion al cliente

Lo primero que se debe tener en cuenta es la atencion al cliente ya que mediante las
operaciones comerciales detalladas anteriormente, se pretende atrae a los consumidores al local.
Una vez que el cliente ingresa a nuestro local, los empleados que se encuentren a cargo del negocio
deben preguntarle al cliente por sus necesidades. Cuando el cliente le manifiesta la necesidad que lo
llevo a ir al local, los empleados deben prestar sus servicios para satisfacerla. Una vez que se
satisface la necesidad del cliente, los empleados prestaran servicios post venta y realizaran tareas de
seguimiento con el fin de obtener la lealtad del cliente.

Es por esto que se debe contar con personal idéneo y capacitado de brindar el mejor
asesoramiento posible. Ellos deben tener los conocimientos necesarios tanto del deporte como de
todos los articulos disponibles a la venta, deben saber como operar con las maquinarias disponibles
en la tienda para brindar el servicio de calidad que ofrecemos.

Contar con gente capacitada es de suma importancia ya que permite lograr una mejor
atencion al cliente y de esta forma diferenciarse de la competencia. El jugador de Golf a la hora de
adquirir productos para practicar el deporte, requiere de informacion necesaria y buen
asesoramiento para tomar la decision correcta. Es por esto que mediante una buena atencion al
cliente y personal capacitado, ayuda a clientes a seleccionar los articulos y productos mas

convenientes para cada uno de ellos.
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2. Prueba de palos

Nuestro local contard con una pequefia area localizada dentro del negocio donde nuestros
clientes podréan realizar la prueba de palos.

Este lugar es un espacio fisico suficientemente grande como para que los clientes puedan
realizar sus golpes con los palos que desean probar. Los golpes van dirigidos a una red que frena el
trayecto de las pelotas y la trayectoria de la misma es identificada por una maquina que nos
determina la velocidad del swing, el largo del tiro y la direccion. Los resultados seran revisados por
nuestro personal capacitado y mediante la combinacion de la sabiduria de nuestro personal y los
resultados obtenidos, tendremos la posibilidad de brindar un buen servicio en cuanto a la asesoria de
palos.

Los palos que los clientes prueban son denominados “Demo” y estos juegos de palos son

entregados por las empresas manufactureras para que los Golfistas los prueben.

3. Arreglo de palos

Contaremos con un pequefio taller destinado a la reparacion y arreglos de palos de Golf para
brindar otro servicio importante a nuestros clientes.

Los palos de Golf deben contar con cierto mantenimiento, cada tanto es necesario realizarles
los cambios de grips, que es de donde se sujeta el palo. Muchos jugadores necesitan cambiar las
varas de los palos, muchos rompen palos y se necesita ponerle una nueva vara. Por otro lado
muchas veces los jugadores necesitan cambiarle la amplitud de apertura que tiene el palo, lo que se
[lama loft, o también requieren de acortar o alargar las varas de 10s mismos.

En la actualidad, no existe ningun taller de Golf en la regidn de cuyo. Las personas muchas
veces juegan con palos que son defectuosos, o directamente ni los usan. Por otro lado si los desean
reparar, la Unica forma viable es mandar los palos a Buenos Aires, lo que demanda tiempo, muchos
gastos e incomodidad.

Es por esto que brindaremos este servicio donde las personas dejaran sus palos en nuestro

local y dependiendo del arreglo que necesite nuestros empleados les informaran del tiempo
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necesario y costo de arreglar el palo, una vez arreglado los clientes procederan a buscar el palo o los
palos por el local.

4. Ventas de palos usados

Con respecto a la venta de palos usados, podremos distinguir 2 diferentes servicios que
ofreceremos.

En primer lugar, brindaremos el servicio de comercializar articulos de Golf nuevos o usados
de cualquier persona que posea dichos articulos. Aquellas personas que desean vender sus
pertenencias podran traerlas a nuestro local y nosotros las venderemos por ellos, reteniendo el 15%
del valor de la venta.

En segundo lugar, brindaremos una especie de garantia a nuestros clientes. Todos los
clientes que compren palos de Golf nuevos en nuestra tienda y que luego de un tiempo no les haya
gustado, tendran la posibilidad de devolverlos y les daremos la posibilidad de llevarse lo que deseen
de nuestra tiendo por el valor del 90% de los palos de Golf que estan devolviendo. Luego a esos
palos devueltos, los pondremos en venta nuevamente en la seccion de palos usados, reduciendo su
precio un 10% de su valor original.

Esto nos permitira:

- Tener equipos para aquellas personas que cuentan con un presupuesto menor.
- Aumentar las ventas.
- Satisfacer a més clientes.

- Disminuir la inversién de equipos nuevos.



9.2. Plan anual de operaciones productivas
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Primer Trimestre

Segundo Trimestre

Tercer Trimestre

Cuarto Trimestre

Prueba de palos
Arreglo de palos
Venta de palos usados

Atencidn al cliente

Prueba de palos
Arreglo de palos
Venta de palos usados

Atencidn al cliente

Prueba de palos
Arreglo de palos
Venta de palos usados

Atencidn al cliente

Prueba de palos
Arreglo de palos
Venta de palos usados

Atencién al cliente

Fuente: elaboracion propia
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10. OPERACIONES ADMINISTRATIVAS

10.1. Disefio del proceso administrativo

10.1.1. Gerenciamiento

La estructura de una organizacion se puede definir como la forma de ordenar todas las
relaciones que existen entre los centros operativos o funcionales que llevan a cabo las actividades y
tareas del emprendimiento, es un proceso de formalizacion.

Se debe definir la estructura ya que permitira que la organizacion lleve a cabo las estrategias
y pueda lograr sus objetivos.

Con respecto a este emprendimiento, la estructura estara conformada por 3 personas. Una de
esas 3 personas sera el duefio y la otras 2 serdn empleados que se encargaran de atender el local.
Ambos empleados deberan tener los conocimientos necesarios y la capacitacion requerida para
atender el negocio y prestar los servicios ofrecidos.

El duefio se encargard de crear y mantener relaciones con los clubes de Golf, de
promocionar el negocio, de la administracion, contabilidad y finanzas del local.

En cuanto a los empleados que trabajan en el local tendran la responsabilidad de atender el
local, llevar a cabo el control de inventario, de las relaciones con los proveedores, mantener

relaciones con nuestros clientes y brindarles los servicios ofrecidos.

10.1.2. Finanzas

Las actividades ligadas a las finanzas del emprendimiento estdn relacionadas con la
obtencion y gestion de fondos necesarios para lograr el cumplimiento de los objetivos de Golf Shop.
El encargado de la ejecucion de estas tareas debe lidiar con bancos, entidades financieras e
inversionistas con el fin de obtener fondos para invertir en el negocio. Se debe estudiar y negociar
las condiciones en que se consigue el capital, el riesgo que se asume y el pago de intereses que se

debe afrontar.
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La parte financiera de nuestro emprendimiento serd llevada a cabo por el duefio del local
quien cuenta con los conocimientos necesarios para desempefiar eficazmente esta operacion

administrativa.

10.1.3. Ingenieria

Esta actividad hace referencia al disefio, desarrollo y evaluacion de los procesos productivos.
Nuestro emprendimiento se basa en la comercializacion de productos que no son fabricados por
nosotros, es decir, nosotros simplemente los vendemos a los consumidores. No obstante existen
algunos servicios los cuales ofreceremos a los clientes que si son producidos por nuestra empresa.

En cuanto a estos servicios que ofrecemos, nuestra produccion se obtendra de la
combinacién de contar con las maquinarias adecuadas y la capacidad de nuestros empleados de
operar con esas maquinarias.

Es por esto que esta actividad se enfocard en evaluar tanto las maquinarias que se utilizan
como la capacidad de los empleados con el fin de desarrollar y disefiar una combinacion 6ptima que
permita la satisfaccion de los clientes.

Seré trabajo del duefio de contratar a personal idoneo para el puesto y que gracias a sus
experiencias de trabajo y conocimientos del deporte, conseguir la maquinaria adecuada. También
sera su responsabilidad capacitar al personal, ensefiarles y ayudarlos con respectos al manejo de

estas maquinas.

10.1.4. Abastecimiento

Esta actividad es fundamental para el desempefio exitoso de nuestro negocio. Los empleados
gue atenderan el local tendran la responsabilidad de lidiar con nuestros proveedores para pedirles la
entrega de productos como asi también tendran el deber de llevar a cabo el control de inventario. Es
decir, los empleados del local llevaran a cabo esta tarea.

En un negocio que cuenta con muchos productos como es el caso de Golf Shop, hay que
estudiar en forma detallada cada producto ya hay productos que se venden mas que otros. Por otro

lado, hay productos en el que los consumidores hacen hincapié en su calidad y en otros hacen
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hincapié en el precio. Nuestros empleados deberdn tener esto muy claro para siempre tener los
productos requeridos por nuestros clientes.

Una vez analizado todo lo que se va a comprar, negociaremos con los proveedores las
facilidades de pago que nos puedan dar. Llegado al arreglo del plazo con ellos, realizaremos el
pedido de la mercaderia. Estos proveedores se ubican en Buenos Aires por lo que el pedido se hace
por teléfono o par via mail. Cuando los proveedores confirman la disponibilidad de productos lo
envian por via terrestre mediante un émnibus. Nosotros nos hacemos cargo del flete y este proceso
dura generalmente 2 dias entre el pedido y la entrega efectiva de los productos.

Los encargados de realizar estos pedidos deberan llevar un buen control de inventario y
realizar este control continuamente todos los dias con el fin de nunca quedarnos sin los productos
para vender y nunca tener demasiada mercaderia en stock ya que nos generan costos Yy dificultades
de almacenamiento de las mismas.

En cuanto a los proveedores, trabajaremos con diferentes marcas de Golf que se encuentran
en Buenos Aires. Las marcas con las cuales trabajaremos seran: Titleist, Taylor Made, Ping,
Mizuno y Nike. Estas marcas son las mas importantes marcas de Golf del mundo y estan instaladas
en Buenos Aires.

Estas marcas mencionadas, son las empresas manufactureras de productos de Golf méas
importantes del mundo. Cada una de estas instituciones produce variedades productos, todas
producen palos, bolsas, carros, pelotas, guantes, ropa y articulos de Golf de calidad, lo que nos

permitira ofrecer una amplia variedad de productos a nuestros clientes.

10.1.5. Recursos humanos

El duefio del local que tiene conocimientos del deporte y gestion de empresas sera el
encargado de contratar a los empleados.

El negocio contara con dos empleados que trabajen en el local ademas del duefio del mismo.
El proceso de reclutar y seleccionar al personal mas idoneo sera fundamental para lograr el éxito y
brindar los servicios mencionados satisfactoriamente.

Los pretendientes a los puestos de trabajo deben tener principalmente conocimientos del
deporte, tanto de articulos como de técnicas de movimiento. Deben saber manejar internet, llevar a

cabo el inventario y tener buen trato con la gente para poder ofrecer una buena atencion al cliente y
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tratar con proveedores. Por otro lado al menos uno de ellos dos debe saber operar maquinarias para

reparar palos de Golf y la maquinaria utilizada para realizar el fitting en el swing de los clientes.

Probablemente encontremos trabajadores de estas caracteristicas en los clubes de Golf por lo

que enfocaremos nuestro reclutamiento en estos lugares.

10.2. Plan anual de operaciones administrativas

Primer Trimestre

Segundo Trimestre

Tercer Trimestre

Cuarto Trimestre

Reclutamiento y

seleccién de personal

Busqueda de

financiamiento

Crear relaciones con

proveedores

Establecer un
organigrama de la

empresa

Capacitar al personal
Mantener  relaciones

con los proveedores

Realizar evaluaciones
de desempefio del

personal

Mantener relaciones

con los proveedores

Aplicar técnicas para
mejorar el servicio
entregado a

consumidores

Mantener  relaciones

con proveedores

Aplicar técnicas para
mejorar el servicio
entregado a

consumidores

Fuente: elaboracion propia
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11. LOCALIZACION DE LA EMPRESA

Debido a que en nuestro local ofrecera un lugar donde los clientes podran pegarle a la pelota
y probar los palos que deseen, no serd necesario ubicar el negocio en lugares cercanos adonde se
practica el deporte.

Buscaremos ubicar el negocio en un lugar donde podremos estar en permanente contacto
con nuestros clientes, brindarles comodidad y obtener la mayor cantidad de visitas posibles.

Por lo tanto nos enfocaremos en ubicar el local en un lugar seguro, donde los clientes
puedan conseguir estacionamiento a toda hora y que se encuentre cercano a las zonas céntricas,
dentro de los limites de la capital de la ciudad de Mendoza para lograr una mayor concurrencia de
los clientes.

La decision final con respecto a la ubicacion de nuestro local estard dada por las variables de
la disponibilidad de un local, los costos de alquilar un local de al menos 80 m?, y una ubicacién
Optima dentro de la capital de la ciudad de Mendoza.

En fin, la localizacion que se considera conveniente para ubicar el negocio de Golf es en el
local ubicado en la calle Republica del Libano al 302, en la esquina de la calle Capitan de Fragata
Moyano, que se encuentra en el Barrio Bombal, Ciudad de Mendoza.
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Localizacion del local: Calle Republica del Libano al 302, en esquina de la calle Capitan de Fragata

Moyano, Ciudad de Mendoza.

Cadigo postal: 5500
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12. DISPOSICION FISICA DE LAS INSTALACIONES EN PLANTA

Debido a la variedad y cantidad de productos y a los diferentes servicios que se prestaran
como es el caso del servicio de la prueba de palos y fitting del swing del cliente y el servicio de
reparacion y mantenimiento de palos, el local donde haremos nuestro negocio debe ser lo

suficientemente grande para ofrecer todos los productos y ejecutar dichos servicios eficientemente.

TALLER PRUEBA

DE PALOS

FOORES

Fuente: elaboracion propia
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13. INVERSION

En cuanto al flujo de fondos desarrollado con el fin de evaluar la factibilidad econémica del
proyecto, se pudieron obtener algunas conclusiones.

Al obtener un VAN positivo de 211.978 pesos y una TIR del 29.53%, se puede llegar a la
conclusion que el proyecto, en teoria es viable.

Se requiere de una inversion fija del valor de 64.300 pesos y una inversion en capital de
trabajo de unos 229.192 pesos. El valor estimado de la inversion en capital de trabajo se calcul6
tomando en cuenta un periodo de desfase de 90 dias. Es decir, se tomd el costo operativo diario del
funcionamiento del negocio y se lo multiplico por esos 90 dias que se estimaron del periodo de
desfase.

En cuanto a los costos operativos, estos se dividen en tres &reas, la de produccion,
comercializacion y administracion. Segun la funcién o tarea que tiene cada costo u operacion, seré
el area en la cual se los ubicara. Es por esta razon que los sueldos de personal y del duefio se
encuentran divididos las diferentes operaciones.

Se considera que el duefio del local empleard la mitad de su tiempo en operaciones
comerciales ya que sera el encargado de crear y mantener relaciones con los clubes de Golf, y
promocionar el negocio. La otra mitad de su tiempo se considera que la empleara en operaciones
administrativas ya que estara a cargo de la administracion, contabilidad y finanzas del negocio.

En cuanto a los empleados del negocio, se cree que utilizaran la mitad de su tiempo en la
realizacion de operaciones productivas ya que seran los responsables del taller de palos de Golf y de
prestar los servicios ofrecidos. Por otro lado se considera que la otra mitad de su tiempo la
emplearan en operaciones administrativas ya que sera su deber atender el local, llevar a cabo el
control de inventario y mantener las relaciones con nuestros proveedores.

Debido a esto explicado anteriormente es que se dividio el sueldo de los empleados y del
duefio en las diferentes operaciones del negocio, en base a las actividades y tareas que estos
realizaran.

Por altimo, se decidié estimar un valor de fluctuacion, tanto de ingresos como egresos de un

5% anual.
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0 1 2 3 4 5
Descripcion
Ingreso de Operaciones 1.015.500 | 1.066.275 |1.119.589 | 1.175.568 |1.234.347
Egreso de operaciones - - - -
Produccion (643.500) | (675.675) |(709.459) |(744.932) |(782.178)
Comercial (94.000) |(98.700) |(103.635) |(108.817) |(114.258)
Administrativo (192.000) | (201.600) |(211.680) |(222.264) |(233.377)
Flujo Fondos de Proyecto
Operativo 86.000 90.300 94.815 99.556 104.534
Inversién Fija (64.300) 10.000
Inversion en Capital de Trabajo |(229.192) 229.192
Fondos generados por
Inversiones (293.492)
Flujo de Fondos de Proyecto (293.492) | 86.000 90.300 94.815 99.556 343.725

Fuente: elaboracién propia
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n periodos de |inversiony valor presente | TIR Carga de datos

actualizacion | rentabilidades tasa de interés
0 (293.491,78) (293.491,78)
1 1 86.000,00 78.181,82 29,53% 10,00%
2 2 90.300,00 74.628,10
3 3 94.815,00 71.235,91
4 4 99.555,75 67.997,92
5 5 343.725,32 213.426,38

Fuente: elaboracion propia
VPN = 211.978,35

La TIR se calcula con la tasa de descuento para la cual el VAN es cero.

13.3. Detalle del proyecto

13.3.1. Detalle de inversion

DESCRIPCION Monto Total
INVERSION

Decoracion 2.000

Cartel eria 5.000

Computadora 5.000

Maquina de swing 45.000

Magquina de taller 3.000

Red del swing 1.000

Alfombra de pasto sintético (2metros x

2 metros) 300

Mesas 2.000

Silla 1.000

Inversion fija 64.300
Inversion en Capital de trabajo 229.192
Egresos de Operaciones

Egresos de Produccion 643.500




54

Costo de mercaderias 563.500
50% sueldo de personal 80.000
Egresos de comercializacion 94.000
Disefio de péagina web, carteles,
Facebook twitter 4.000
50% sueldo dueiio 60.000
Organizacién torneos de Golf 30.000
Egresos Administrativos 192.000
Alquiler del local por afio 40.000
Luz, agua y servicios municipales 12.000
50% sueldo de personal 80.000
50% Sueldo duefio 60.000
Total egresos operativos 929.500

Fuente: elaboracion propia
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costo Ingreso
Productos: Cantidad | Costo | Precio | mercaderia | por ventas
Pelotas (docenas) 600 180 | 300 108.000 | 180.000
Guantes 500 50 90 25.000 |45.000
Tees, markers y levanta piques
(bolsas de estos productos) 1000 20 30 20.000 |30.000
Palos nuevos (juegos) 30 4.000 |7.000 | 120.000 |210.000
Palos Usados (juegos) (15%
mark up) 30 600 - ]18.000
Servicios de reparacion de palos | 300 50 300 15.000 |90.000
Zapatos  (pares) 30 600 |1.000 18.000 |30.000
Carros (carros) 30 500 | 800 15.000 |24.000
Remeras 100 200 |300 20.000 |30.000
Pantalones 50 300 450 15.000 |22.500
Gorras 300 100 |150 30.000 |45.000
Sweaters 50 250 400 12.500 |20.000
Bermudas 100 200 |300 20.000 |30.000
Drivers 20 1.700 |2.500 34.000 |50.000
Maderas de Fairways 50 1.000 |2.000 50.000 |100.000
Sand wedges 30 700 1.000 21.000 |30.000
Putters 30 1.000 |1.500 30.000 |45.000
Toallas 100 40 70 4.000 |7.000
Range Finder 2 3.000 |4.500 6.000 ]9.000
INGRESO DE OPERACIONES 563.500 1.015.500

Inflacion anual 5%

Fuente: elaboracion propia
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- CONCLUSIONES

Una vez realizado el trabajo y desarrollado el plan de negocios para la apertura y gestion de
un Golf Shop en la ciudad de Mendoza, se llegd a diferentes conclusiones.

Haber hecho este trabajo permitié aplicar muchos conocimientos y conceptos adquiridos a lo
largo de la carrera. La puesta en practica de estos conceptos y conocimientos durante este proyecto,
ha servido para lograr entender aln mejor a estos conceptos y adquirir cierta experiencia a nivel
personal.

En cuanto al plan de negocios desarrollado en esta tesina, se logré cumplir el objetivo de
evaluar la factibilidad econémica y financiera de llevar a cabo el proyecto. Al ser un plan de
negocios para un emprendimiento que aun no existe, la evaluacion de su factibilidad econémica y
financiera se realiz6 en base a valores estimados del proyecto a cinco afios. Donde lo valores
obtenidos fueron positivos, arrojando un VAN (Valor actual neto) de un total de 211.978 pesos y
una TIR (tasa interna de retorno) de un 29.53%.

Debido a estos resultados obtenidos en la evaluacion de factibilidad econémica y financiera,
se logré cumplir con otro de los objetivos del proyecto de obtener una tasa interna de retorno de al
menos un 10% en pesos constantes. Dejando como conclusidn que el proyecto desarrollado en esta
tesina es rentable y por lo tanto es conveniente su realizacion.

Por otro lado se llego a la conclusion que mediante el uso de ciertas herramientas, como la
matriz FODA vy la realizacion de un andlisis externo e interno, se logré realizar un estudio de
mercado que permitid tener una mejor vision de la industria.

Otra conclusion a la cual se llegd es que se logré crear un disefio de las operaciones
comerciales que son necesarias para el desarrollo del negocio, mediante la utilizacion de las redes
sociales como Facebook, Twitter, el email, y otras como el disefio de carteles y la organizacion de
torneos de Golf en los clubes de la Regién de Cuyo. Para lograr exitosamente el disefio de las
operaciones comerciales se opté también por la creacion de una pagina web del emprendimiento
donde se pondran iméagenes e informacion de los productos, los servicios, la ubicacion del local,
informacion de los empleados y del negocio en general.

Se puede determinar también que la hipotesis inicial es ratificada, ya que luego de
diferentes estudios y la utilizacion de diferentes herramientas aplicadas a lo largo de esta tesina, se

Ilegd a la conclusion que el desarrollo de un negocio que se dedique a comercializar productos y



57

articulos de Golf, permitird ofrecer una solucion a los problemas de acceso a estos articulos que
tienen hoy en dia las personas que practican este deporte.
En fin, se llega a la conclusion que es viable el desarrollo de un plan de negocios para la

apertura y gestion de un Golf Shop en Mendoza a llevar a cabo a partir del afio 2014.
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