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1. CONTEXTUALIZACION

Desde finales del S.XX y principios del S.XXI la sociedad ha sufrido grandes cambios a nivel social,
cultural, tecnoldgico y econdmico haciendo que el ser humano disponga de mayor tiempo libre buscando
opciones para ocuparlo ya que antes no disponia de él, por ese motivo, el tiempo libre y el ocio estd
plenamente integrados en la sociedad como actividades de nuestra vida diaria.

El deporte tiene un enorme impacto en la sociedad tanto como herramienta de educacién como
de integracidn social. Es capaz de transmitir valores y unir a las personas. No solo aporta beneficios
fisicos y psicoldgicos sino que también es una potente herramienta de transformacidn social. El deporte
desempeiia un papel importante como promotor de la integraciéon social y del desarrollo econdmico. La
practica deportiva es una actividad que influye positivamente en la sociedad.

Como bien sabemos, la gente que incorpora el deporte en su rutina diaria tiene una mayor calidad
de vida respecto a la gente que no lo hace.

Actualmente, el deporte toma un gran protagonismo en la vida del ser humano. Para mucha
gente, la practica deportiva es algo indispensable en su vida cotidiana, ya sea por gusto, placer o
necesidad.

El principal objetivo de este trabajo es la creacion del modelo de negocio deportivo y desarrollar la
creacion de una empresa dirigida a clientes amantes del futbol, padel, calistenia entre otros en la ciudad
de Albacete. Se tratara de ofrecer todos los servicios que puedan necesitar para poder satisfacer todas
las necesidades posibles. Vamos a trabajar en la creacion de un modelo real que pueda dar servicio a
grandes grupos de personas. La empresa dispondra de unas instalaciones ubicadas en Albacete.

Todo este proceso tiene como objetivo final la implantacion de un modelo de negocio que nos
interesa proponer y organizar, utilizando para ello todo tipo de recursos que nos puedan ser utiles y
controlar cdmo se desarrolla el proyecto para poder evaluar el interés y la viabilidad del mismo (Gil
Estallo M.A., Giner de la Fuente F., 2013).

Finalmente se presenta un modelo de negocio en el que podamos aprovechar todas estas
oportunidades que nos brinda la ciudad de Albacete. Creando la oportunidad para atraer a grupos de
deportistas, que quieran disfrutar del futbol indoor, padel, escalada, calistenia, tenis de mesa y poder
pasar un buen rato con los amigos , sobre todo en los meses de invierno ya que debido a las condiciones
meteoroldgicas de esta ciudad se hace dificil llevar a cabo actividad fisica en el exterior.

Ofreceremos al cliente nuestras instalaciones de: cancha de futbol indoor, pistas de padel, box de
calistenia, rocédromo, tenis de mesa, una pequefia tienda, vestuarios y servicio de cafeteria.

Ademas, pretendemos crear ligas de futbol anuales, trimestrales, semanales e incluso futbol 24h
para nuestros clientes.

El desarrollo del modelo pondra en practica varias metodologias para analizar la idea propuesta.
Primero haremos una encuesta a la poblacion de Albacete para ver si realmente la idea o modelo de
negocio que queremos llevar a cabo es viable. Haremos un analisis con el Business Canvas Model, un
analisis DAFO y por ultimo haremos un andlisis VRIO para saber como debemos enfocarlo, en resumen,
haremos un analisis tematico del proyecto y nos centraremos en qué servicios podemos ofrecer a
nuestros clientes.

2. REVISION BIBLIOGRAFICA

2.1 Concepto de modelo de negocio.

El concepto de modelo de negocio se ha puesto de moda desde hace algunos afios tanto a nivel
académico como a nivel empresarial. Una de las definiciones mas aceptadas es: "Un modelo de negocio
es una herramienta conceptual que contiene un conjunto de elementos y sus relaciones y permite
expresar la logica de negocio de una empresa especifica. Es una descripcion del valor que una empresa



ofrece a uno o varios segmentos de clientes, de la arquitectura de la empresa y su red de socios para la
creacion, comercializacidn, entrega de ese valor y el capital relacionado, para generar flujos de ingresos
rentables y sostenibles” (Osterwalder, Morris y Magretta,2005).

El modelo de negocio reproduce un guién de la estrategia que va a llevar a cabo la empresa y su
implementacién, donde se tienen en cuenta las siguientes variables: clientes, definicidn y diferenciacién
de sus productos y/o servicios, creacion de utilidad para sus clientes, conseguir y conservar a los clientes,
cémo mostrarse ante el mercado, definir las tareas que se llevaran a cabo, cdmo conseguird el beneficio
o los ingresos. Por tanto el modelo de negocio de una empresa determina la forma por la cual un negocio
crea, proporciona y capta valor. (Osterwalder y Pigneur, 2012).

2.2 Definiciones seguin autores de modelo de negocio.

El concepto de modelo de negocio ha sido definido por una gran cantidad de autores a lo largo de
los afios, a continuaciéon vamos a citar algunas de las definiciones de este concepto.

En el mundo de los negocios el concepto de modelo de negocio ha sido la base para muchos
empresarios y personas relacionadas con los negocios. Peter Druker, fue el primero en introducirlo en el
ano 1954 y desde entonces no se ha parado de mencionar, siendo la base de muchos negocios a la hora
de funcionar y de generar ingresos. Es y serd un concepto muy importante para emprendedores,
inversores, empresarios, ejecutivos, etc.

El interés por este concepto ha ido en aumento desde los afios "90 hasta el dia de hoy segun
(Osterwalder, Pigneur y Tucci, 2005).

A continuacion haremos una revisidon bibliografica y nos iremos 20 afos atrds para ver como lo
definieron los autores mads destacados.

“La ldgica central de la organizacion para crear valor. El modelo de negocios para una empresa
orientada a los beneficios explica como ésta hace dinero” (Lindrell y Cartell, 2000).

“Un modelo de negocios es como una historia. Para que la historia sea buena, debe superar dos
test, el primero es un test de narrativa, es decir, si es que la historia tiene sentido, y el segundo es el test
de los numeros, es decir, si la historia genera utilidad” (Magretta,l., 2002).

“La manera de crear valor para los clientes y la manera en que el negocio convierte, las
oportunidades de mercado en beneficio a través de grupos de actores, actividades y colaboraciones”
(Rajala y Westerlund, 2005).

“Los modelos de negocios se crean con el fin de dejar claro quiénes son los actores empresariales
que se encuentran en un caso de negocio y cdmo son sus relaciones explicitas. Las relaciones en un
modelo de negocio se formulan en términos de valores intercambiados entre los actores” (Anderson,
2006).

"Los modelos de negocio se componen de cuatro elementos entrelazados que, en su conjunto,
crean y entregan valor. Se trata de la propuesta de crear valor para el cliente, la formulacidn de
beneficios, recursos y procesos clave” (Johnson Christensen, 2008).

“Un modelo de negocio consiste en un conjunto de elecciones y un conjunto de consecuencias
derivadas de dichas elecciones. Hay tres tipos de elecciones: politicas, recursos, y gestidon de activos. Las
consecuencias pueden ser clasificadas como flexibles o rigidas” (Casadesus Masanell y Ricart, 2010).

“Un modelo de negocio es una estructura transactiva, segin la cual el comportamiento de la
empresa esta en funcién de las caracteristicas de su respectivo modelo” (George y Bock, 2011).

“Un modelo de negocio describe las bases de cdmo una organizacidén crea, proporciona y capta
valor" (Osterwalder y Pigneur, 2012).

El principal objetivo de una empresa que sigue un modelo de negocio es abrirse paso y competir
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con otras empresas para mantener un equilibrio y generar ingresos.

El modelo de negocio aporta una visidon general de los procedimientos a seguir y la estrategia a
utilizar para tomar las decisiones acertadas y que funcione de la mejor manera posible. Se trata de
plasmar lo que el cliente quiere, de qué manera lo quiere y cuanto estd dispuesto a pagar por ello. El
modelo de negocio se basa en ofrecer un valor a los clientes, utilizando las estrategias oportunas que
forman la cadena de valor; se llama la atencién y se convence al cliente para que pague por ese valor
generando ingresos y beneficios.

Cuanto mas complejo sea el modelo mas dificil de imitar sera a la vez que sera dificil de competir
contra él. Si ese modelo de negocio funciona y nadie puede hacerle la competencia, trabajara bien y
generard ingresos durante anos.

Para crear un buen modelo hay que analizar diferentes factores tanto externos como internos:
clientes, mercado, proveedores, competencia etc. Un buen estudio y elaborar un buen modelo serd la
estrategia y la base para un buen comienzo, desarrollo y sera lo que marque la diferencia respecto a
otras empresas.

2.3 Principales elementos que componen el modelo de negocio.

Los elementos que forman el modelo de negocio son: Propuesta de valor, clientes,
posicionamiento externo, procesos internos, los procesos relacionados con la competencia, el personal y
los inversores (Morris, Schindehutte y Allen, 2005).

Hay cuatro elementos principales que forman el modelo de negocio: los recursos, procesos clave,
propuesta de valor y modelo de ingresos (Johnson y Christensen, 2008).

Segun Osterwalder, Pigneur y Tucci (2005), sefialan que son nueve los elementos que forman el
modelo de negocio: los canales de distribucion, el cliente, las relaciones con los clientes, la cadena de
valor, la propuesta de valor, la competencia, los socios, los ingresos y los costes.

Vamos a definir los diferentes conceptos que forman el modelo de negocio segun los autores mas
destacados: la propuesta de valor define el tipo de cliente, primero se busca la necesidad y luego se da la
solucidn a esa necesidad para que el cliente quede satisfecho (Johnson, Christensen y Kagermann, 2008).

También se define la propuesta de valor como los diferentes productos y servicios que ofrece la
organizacién y creando un valor para el cliente. Busca la solucién a un problema y la resolucion del
mismo mediante la satisfaccion del cliente (Osterwalder y otros, 2010).

Los ingresos, se refieren a la estructura de costes ya sean directos o indirectos. Basandose en un
modelo de negocio la empresa crea un valor a la organizacién y esta crea un valor hacia el cliente.

Los recursos son necesarios para crear un valor tanto para la empresa como para el cliente, son los
activos necesarios relacionados con la propuesta de valor.

Los canales de distribucidn son los encargados de ponerse en contacto o captar a los clientes.

Los procesos clave de gestion, operacion y produccién hacen que la organizacion pueda llevar el
valor a sus clientes.

La captacién de valor es de donde obtendremos la principal fuente de ingresos, es decir, la forma
en que la empresa genera el dinero en base a los ingresos y costes de todo lo relacionado con el modelo
de negocio.

La empresa puede ofrecer valor a un tipo u otro de clientes. La relacién con los clientes es definida
como el vinculo que la organizacion tiene entre los clientes y ella.

La gestion de la empresa sirve para crear un valor al cliente mediante la utilizaciéon de recursos,
socios y actividades clave. Todos esos elementos son el pilar fundamental para que el negocio funcione,
avance y pueda progresar y crecer. La gestion total de la infraestructura indica como se realiza de la
forma mas eficiente la gestion de la logistica.



Como hemos visto anteriormente los elementos que forman el modelo de negocio van variando
segln los autores. Segun la bibliografia consultada y resumiendo todos los datos obtenidos vemos que
los elementos clave del modelo de negocio son: La fuente de ingresos, la estructura de costes, la
propuesta de valor y los recursos necesarios para efectuar un modelo de negocio. Todo con el principal
objetivo de centrarse en la creacién de valor.

3. CREACION DE UNA EMPRESA DEPORTIVA: Alba-Indoor S.L.

3.1 Introduccion.

Este modelo de negocio pretende convertirse en un referente del desarrollo sostenible y de la
manera mas adecuada de gestion y alquiler de instalaciones deportivas, comenzando en la ciudad de
Albacete y pudiendo exportar, mds adelante, la idea a otras ciudades.

Lo que se pretende es crear un servicio de calidad en cada uno de los procesos que conlleva el
funcionamiento y mantenimiento de esta empresa y dar a nuestros trabajadores las herramientas
necesarias para su correcto funcionamiento. Todo este proceso estd compuesto desde el inicio: la
construccion - alquiler del establecimiento y la inversidn-rentabilidad hasta el mantenimiento de pistas,
zona de bar, la tienda y organizacion de torneos y eventos.

3.2 Descripcion del modelo de negocio

Las principales lineas de negocio que vamos a cubrir en Alba-Indoor S.L. son:
- Gestidn y alquiler de instalaciones deportivas.
- Gestion de Bar-Cafeteria.
- Dotaciéon y herramientas de gestidén y formacidn especializada a nuestros trabajadores.

- Aprovisionamiento de todos los materiales necesarios (material de la tienda, material de
mantenimiento, zona bar, etc.).

- Organizacién de eventos, torneos y ligas.

Tanto el futbol indoor como el padel se han ido profesionalizando. Es desde la profesionalizacion
de estos deportes que las empresas trabajan en este sector y en este tipo de negocio.

Hace 20 afios, aproximadamente, que las empresas espafiolas ofrecen estos servicios de forma
profesional, pero cada vez son mas los deportistas que quieren disfrutar del tiempo libre y de ocio
practicando diferentes deportes con amigos.

Asi pues, nuestro objetivo seria crear un modelo real y con una estructura sélida, para que poco a
poco y a medida que pase el tiempo y el negocio funcione, poder integrar otros deportes y poder
trasladar el mismo modelo a otras ciudades y ofrecer nuestros servicios a nuevos clientes.

3.3 Ubicacion del modelo de negocio.

Este modelo de negocio se va a llevar a cabo en la ciudad de Albacete, municipio de Espafia
situado en la comunidad auténoma de Castilla la Mancha capital de la provincia homdnima

Es la capital mas oriental de Castilla la Mancha, localizada en el sureste de la peninsula ibérica. Es
ampliamente la ciudad mas grande y mas poblada de Castilla la Mancha, con 174.336 habitantes (INE,
2020) y que ha experimentado desde mediados del siglo XX, un crecimiento demografico muy
importante. Es la capital mas poblada de la submeseta sur tras Madrid y una de las ciudades de interior
mas pobladas de Espafa. Su area metropolitana, que asciende a 217.774 habitantes, es la mayor de
Castilla La Mancha y una de las treinta mayores aglomeraciones urbanas del pais.


https://docs.google.com/document/d/1yYrcpjUxM8rULm_8OhMPndAczbNLvj5ht_O9l2q5FhA/edit#heading=h.3dy6vkm

3.4 Analisis del sector.

A continuacidn, se va a analizar el sector en el que vamos a trabajar. Este sector esta relacionado
tanto con el deporte como con la recreacidn. Es un espacio de diversidn y ocio a la vez que una zona para
la practica deportiva.

3.5 Estudio de Mercado

Hemos disefiado una encuesta para poder entrevistar a la poblacion de Albacete e identificar las
necesidades del entorno y estudiar mejor la demanda del mercado obteniendo datos reales del posible
consumo del servicio que vamos a ofertar por parte de la poblacién. Los diferentes items que componen
la encuesta nos haran extraer los datos necesarios para que mas tarde puedan servirnos de ayuda
(Santesmases Mestre M., 2009), (Sainz de Vicufia Ancin J.M., 2020)

3.6 Objetivos

Identificar el segmento de mercado donde estd dirigida esta idea de negocio. Analizar el valor de
este plan de negocios, identificando qué servicio es en realidad la respuesta a la necesidad del cliente.
Determinar mediante los datos obtenidos las necesidades del cliente en cuanto a servicios recreacionales
y deportivos existentes. Recopilar la informacidn necesaria para desarrollar y visualizar la factibilidad del
plan o modelo.

3.7 Analisis de resultados de las encuestas

Durante la realizacidn de este trabajo se han hecho dos encuestas a la poblacidn de Albacete entre
los meses de Mayo y Julio de 2021. Las edades de la muestra quedan comprendidas entre los 16 y 65
afios. El canal de difusion para la realizacion de la primera encuesta fue mediante internet (Google
Forms).

La primera encuesta estd enfocada para extraer informacién y ver si a la poblacion de Albacete
puede interesarle la creacion de una empresa como Alba - Indoor S.L. Se planted al encuestado una serie
de ideas y conceptos mediante los cuales, a través de preguntas supimos la informacién que mas nos
interesaba.

A continuacién, se muestra los resultados extraidos:

El 53,9% de los encuestados tenia una edad comprendida entre los 26 y 33 afos.
- La encuesta ha sido contestada por un 46,6% mujeres y un 53,4% hombres.

- Al 93,7% de los encuestados les gustaria encontrar en un mismo lugar un espacio para
practicar deporte y otro para recrearse.

- ElI 57,4% de la gente utiliza instalaciones deportivas y un 45,3% practica deporte al aire
libre.

- ElI 73% de la gente encuestada practica deporte minimo una vez por semana.

- El 66,9% de la gente piensa que no hay suficientes espacios para practicar deporte en
Albacete.

Por otro lado, tras el andlisis, destacamos los deportes que han sefialado con mayor interés:

- Padel con un 54,7%, la escalada con un 39,9%, la calistenia con un 31,1%, el futbol indoor
con un 26,4% y el tenis de mesa con un 25%.

- Al 90,5% de la gente le gustaria tomar algo después de practicar deporte.



- El92,2% de la gente encuestada le gustaria encontrar un espacio como Alba-indoor S.L. y
el 92,6 % iria a las instalaciones.

- El precio con un 71,6%, la atencion personalizada con un 44,6% y las reservas con un
31,1% son los motivos mas importantes y valorados por los encuestados.

- Hay otros servicios como el gimnasio con un 78,4%, restaurante con un 45,9% vy la sala
para juegos de mesa con un 33,8% que también le gustaria a los clientes.

La segunda encuesta fue realizada de manera personal y telefénicamente mediante entrevistas.
Estas encuestas han sido disefiadas para identificar las necesidades de la poblacién y asi poder enfocar el
modelo de negocio de una manera mas acertada, se realizo utilizando la informaciéon de la primera, es
decir tras la recopilacién de los primeros datos se elaboro la segunda encuesta. Esta encuesta sirve para
validar el modelo de negocio, es decir, plantemos las preguntas como si Alba-Indoor S.L. ya se hubiera
creado. El nimero de encuestas que se han realizado son 52 en total.

La encuesta se contempla en el Anexo 2, de la cual se han extraido los siguientes resultados:

El 70% de los encuestados eran menores de 32 afios.

- EI65% de los encuestados fueron hombres frente al otro 35% que fueron mujeres.
- EI92% de la gente busca la cercania al domicilio.

- EI100% de los menores de 32 afios buscan el precio mas barato.

- El 80% de los encuestados mayores de 40 afios buscan calidad en las instalaciones y
relaciones sociales.

En resumen, a nivel global se busca cercania, calidad en las instalaciones y servicio a la vez que el
precio no es tan determinante.

3.8 Analisis de la competencia

Analizar la competencia es muy importante para crear una empresa ya que permite obtener
mucha informacién, no solo de las empresas competentes, sino también de conocer el mercado en el
gue nos vamos a mover y trabajar. Toda empresa por mucho tiempo que lleve trabajando en el sector
tiene competencia. Vamos a realizar un estudio previo al proyecto empresarial para identificar las
empresas que van a trabajar paralelamente con nosotros.

Factores de éxito y puntos clave del modelo de negocio:

e Clima: Este punto es importante ya que al tratarse de pistas indoor hace que los clientes
puedan disfrutar de hacer deporte en invierno ya que en Albacete los inviernos son muy
frios.

e Los deportes indoor: Este tipo de deportes estd en auge y han sido muy bien acogidos
entre la ciudadania.

e La paulatina profesionalizacién del sector: Esto ha implicado mejorar el servicio
(aumentando la oferta), mejorar la cartera de clientes en nimero y calidad del mismo
(aumentando la demanda). Los clientes que practican este tipo de deportes por lo general,
son clientes solventes y serios, de manera que a la hora de negociar hay que generar
confianza en el cliente captando su atencién para tratar de fidelizarlos.

e Instalaciones: Este punto estd muy relacionado con el anterior. Han aumentado de
manera considerable la cantidad y calidad de empresas que trabajan este modelo de
negocio.



e Contactos: El estar involucrados en el deporte hace que tengamos una gran red de
contactos de personas y profesionales que pueden colaborar tanto a nivel de practica
deportiva (partidos, ligas) como a nivel profesional (conferencias, seminarios, etc.).

Factores de fracaso:

e Oferta de las empresas competentes: En Albacete hay otras empresas competentes.
Tienen buenas instalaciones, pero estan a las afueras de la ciudad. El factor clave han sido
los precios.

e Competencia a nivel local: Las empresas que llevan tiempo trabajando en Albacete han
hecho una cartera de clientes.

El andlisis de la estructura sectorial nos ayuda a valorar el atractivo o la rentabilidad.

Hay muchas empresas que cubren este mercado. Las empresas que llevan mucho tiempo
trabajando tienen gran experiencia y una amplia cartera de clientes. Las empresas que mads destacan en
este sector se caracterizan por ser de las primeras empresas que empezaron a ofrecer este tipo de
servicios en Albacete.

Abarcamos un mercado que tiene una intensidad de oferta alta, y con una demanda exponencial
ya que son cada vez mas los clientes que solicitan estos servicios.

Analizamos las barreras que podemos encontrar a la hora de llevar a cabo este proyecto. Existe
una elevada amenaza por lo que respecta a nuevos competidores. Nuevas empresas deportivas pueden
incorporarse en este sector con la ventaja de ofrecer el servicio al cliente.

Las barreras de entrada que se encuentran en el sector son: zonas de mercado explotado y
altamente fidelizados por empresas competidoras.

Defendiendo el servicio ofrecido como, aquel que aporta un servicio integral de alquiler de pistas
deportivas podemos encontrar alguna empresa competente en la ciudad, pero la ubicacidon de estas
empresas hacen que el cliente tenga que desplazarse fuera de la ciudad para poder disfrutar de las
instalaciones. La ubicacién de nuestra empresa hace que los clientes no tengan que coger el coche para
poder acudir al lugar. Nuestras instalaciones seran completamente nuevas en comparacion con las
instalaciones de las empresas competentes que ya tienen algunos afnos.

Para neutralizar esta posible amenaza hay que profesionalizar en la mayor medida este sector y
potenciarlo de manera que las empresas competentes no puedan competir contra nosotros.

Es cierto que cada vez mas hay clientes que valoran otros elementos relacionados con la calidad
como pueden ser las condiciones de las pistas, la accesibilidad al centro deportivo, el trato
personalizado, confianza, etc.

Asi que, Alba-Indoor S.L. se va a situar como una nueva empresa muy competitiva de cara a las
empresas competentes y que llevan tiempo trabajando porque nuestra intencién es presentar unas
calidades superiores tanto en materiales como en los trabajadores, y precios iguales o ligeramente
inferiores a las demds empresas.

Nos encontramos con varios tipos de competidores en este sector:
- Empresas especializadas en el alquiler de instalaciones de un solo deporte.

- Empresas especializadas en el alquiler de instalaciones de varios deportes.



EMPRESA LOCALIZACION DEPORTES OTROS SERVICIOS
Moai Climbing Albacete Escalada No
Parque de Calistenia Albacete Calistenia No
Calistenia Pilates & Albacete . N
Calistenia, Pilates No
Wellness
Escuela de Padel Albacete Padel
No
Albacete
Albacete Padel , Gimnasio,
s dmi ; Cafeteria
+Qué Padel Badminton, Tenis de
Mesa, zona
recreativa
Albacete Fatbol Indoor,
INDOORLAND Padel , Gimnasio, Cafeteria

3.9 éQué es Alba-Indoor S.L.?

Futbol 7

Tabla 1. Empresas del sector.

Imagen 1. Las Instalaciones deportivas.

Alba-Indoor S.L. quiere llegar a ser un referente del modelo de gestion y alquiler de pistas

deportivas en la ciudad de Albacete, aplicando unos sistemas de trabajo que aporten maxima calidad y
servicio al cliente, por un lado haciendo referencia a la calidad de las instalaciones y el buen
mantenimiento de las mismas y por otro lado a la calidad humana y trato personal.

Para llegar a cubrir estos los objetivos propuestos desde Alba-Indoor S.L. hemos desarrollado este

proyecto basado en la excelencia y maxima calidad en todos sus procesos de creacidn, gestién y alquiler.
Todo esto, nos llevaria a posicionarnos como una de las mejores empresas.
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3.10 ¢Por qué Alba-Indoor S.L.?

Alba-Indoor S.L. ofrece:
- Calidad.

- Mejor Precio.

- Seriedad.

- Trato cercanoy personalizado.

e Objetivo:

El principal objetivo de Alba-Indoor S.L. es dar a los ciudadanos de Albacete la mejor solucién a sus
necesidades, desde el momento que se produce la contratacidon de nuestros servicios se pone a punto
todos los mecanismos para que en el momento que lleguen al lugar, solo tengan que preocuparse de
entrenar y pasar un buen rato con los amigos.

e Principios:

O

Mision: Alba-Indoor S.L. es una empresa que se dedica a ofrecer a sus clientes toda la logistica
qgue pueda conllevar la gestién y alquiler de las pistas deportivas con el propédsito de venir a
entrenar a Alba-Indoor S.L.. Eligen Alba-Indoor S.L. para disfrutar de nuestras instalaciones.

Vision: Alba-Indoor S.L. pretende ser un referente en el mercado relacionado con este sector.
Valor: La base de esta empresa se sostiene sobre los siguiente valores:

Trabajo en equipo: Se promueve y apoya el trabajo en equipo, siendo este, muy importante
para la empresa.

Colaboracion: Integracién total tanto con las empresas que colaboran con nosotros
(proveedores) como con nuestros clientes con el fin de poder mejorar dia tras dia y asi poder
satisfacer con creces todas sus necesidades.

Servicio: Llevaremos a cabo y asumimos toda responsabilidad a la hora de hacer frente a la
toma de decisiones y acciones, basandonos en una gran voluntad de servicio para los clientes
que contraten nuestros servicios.

Innovacion: En todo momento se mirara hacia el futuro, tendremos que estar a la Ultima,
actualizandose dia a dia para ofrecer lo ultimo en servicios de calidad para dar apoyo a los
clientes.

Comunicacion: La comunicacion sera clave para una buena organizacion y poder realizar el
trabajo de la mejor forma posible.

Formacidn: Alba-Indoor S.L. se preocupa de la formacidon de sus trabajadores.

Modelo de direccion participativo: Todos los trabajadores de la empresa pueden dar su
opinién en la toma de decisiones de la misma, con el fin de tenerla en cuenta a la hora de
tomar decisiones.

3.11 Analisis Business Canvas Model

El Business Canvas Model es un método ideado por Alex Osterwalder. Es una herramienta que
permite obtener una vision general de todos los elementos que componen la actividad empresarial en
una tabla. Es una metodologia que define nuevos modelos de negocio o que sirve para ayudar a nuevas
empresas a integrarse en modelos de negocio de éxito ya establecidos por otras compafias o crear
negocios novedosos.

Para desarrollar este modelo de negocio, haremos un analisis Business Canvas Model ya que es
una herramienta f4cil y utiliza una metodologia real y muy eficaz.
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Este modelo se basa en un andlisis exhaustivo de todos los bloques y apartados que componen el
modelo de negocio que vamos a proponer mediante unas preguntas clave que tendremos que hacernos.
En el anexo 3 se refleja los aspectos que se han tenido en cuenta.

A. Propuesta de Valor

Para poder lograr estos objetivos, desde Alba-Indoor S.L. hemos desarrollado un centro deportivo
indoor que contemple la posibilidad de llevar a cabo varios deportes, basado en la excelencia y la
madxima calidad en todos los procesos que sean necesarios para que los deportistas puedan disfrutar de
pasar un buen rato con los amigos.

Nuestra mision sera el fomento y la promocién de la practica deportiva entre todo el mundo y los
habitos saludables. Una practica deportiva y unos habitos que mejoren la calidad de vida de las personas
y que garanticen el bienestar fisico y emocional. Impulsar y liderar la practica deportiva de nuestros
socios, con la finalidad de promover la concienciacidn y el interés por la participacion en las actividades
fisica, deportivas y formativas en la ciudad de Albacete y sus alrededores, para contribuir a mejorar la
salud y el bienestar de las personas; con un compromiso de gestién orientado a la mejora continua y la
obtencién de buenos resultados.

Con la visidn de ser una organizacion innovadora e integradora, reconocida en el dmbito local y
social, con profesionales cualificados y altamente motivados, que presentan un servicio orientado a las
necesidades y expectativas de los socios, en sinergia con otras entidades y administraciones deportivas
con unas modernas instalaciones, que contribuyen al desarrollo de habitos deportivos saludables.

B. Segmento de mercado

En el segmento de mercado trataremos de definir bien el tipo de cliente, sector o empresa al que
nos vamos a dirigir, el sector del mercado al que se ofrecerd nuestro servicio.

¢Para quién creamos el valor? ¢Para quién trabajamos? ¢ Quiénes son nuestros clientes?

Los clientes son un punto de gran importancia ya que sin ellos no hay negocio, es decir, forman la
base del negocio. Una vez sabemos al tipo de cliente al que vamos a dirigir nuestros servicios solo
tenemos que dirigirnos a ellos y ofrecerles lo que tenemos. Tendremos que adentrarnos en asociaciones
y equipos de padel para captar su atencién y que depositen en nosotros la confianza suficiente para
darnos el visto bueno.

Por lo que hay que tener una amplia carta de opciones, eventos, y todos los demas servicios que
nos soliciten para poder ofrecerles una gran variedad y puedan elegir. Esta gran variedad de cada uno de
los servicios que ofrecemos también dara la posibilidad de tener diferentes tarifas, para asi , poder
movernos entre distintos tipos de clientes dependiendo del nivel econémico de cada uno de ellos.

Van a ser muchos los tipos de clientes con los que vamos a trabajar, pero en especial, trataremos
de buscar los siguientes colectivos con el fin de ofrecer nuestro servicio:

- Tercera edad: Trataremos de contactar y reunirnos con residencias de ancianos y
asociaciones de mayores proximas a la ciudad de Albacete para ofrecer nuestros servicios y ofertas
para captar grupos con el fin de promover la actividad fisica en este tipo de poblacion.

- Organos publicos: Contactaremos tanto con el Ayuntamiento de Albacete como con la
comunidad de Castilla-La Mancha para que puedan ofrecer a grupos subvencionados de la
poblacién nuestro servicio, ya que la practica de actividad fisica es muy importante para la salud.

- Los nifios: También serdan un cliente potencial. Pretendemos contactar con todos los
colegios ya sean, publicos, concertados y privados con el fin de ofrecer descuentos y asi afianzar
este tipo de cliente, también ofrecemos bonos o descuentos familiares para promover la actividad
fisica para todos los miembros de la familia.
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- Deportistas federados o profesionales: Tendran descuentos a la hora de contratar los
servicios.

- Colectivos de mujeres: Clientes importantes para nosotros ya que son grandes grupos y
de varias edades.

- Trabajadores de empresas situadas en Albacete y alrededores: Nos reuniremos con
directores de empresas de Albacete para poder ofrecer bonos de descuento a sus trabajadores y
que puedan practicar actividad fisica.

C. Canales de distribucion

En este punto vamos a desarrollar de qué forma vamos a comunicar a nuestros clientes nuestra
oferta. Para darnos a conocer tenemos que definir muy bien los canales de distribucién. Dispondremos
de una web donde los clientes puedan ver con detalle los servicios que ofrecemos haciendo
actualizaciones constantes para estar a la Ultima, para que sepan todo lo que les podemos ofrecer y
puedan consultar de manera directa. En nuestras instalaciones también podremos recibir a clientes y asi
poder tener un trato directo con ellos dandoles informacidon detallada y personalizada.

Mediante estos canales trataremos de generar los maximos ingresos posibles para que nuestros
ingresos aumenten y también captar al mayor niumero de clientes. Cada cierto tiempo mantendremos
entrevistas directas con el Ayuntamiento, la Concejalia de Deportes y la Concejalia de Servicios Sociales
para poder hablar y tratar acuerdos y contratos con el fin de captar clientes.

También, nos reuniremos con los directores y jefes de estudios de todos los colegios de Albacete.
Haremos periddicamente, campainas de buzoneo de folletos por toda la ciudad de Albacete y poder
captar nuevos clientes mediante ofertas.

Ademas, a través de las redes sociales como Instagram y Facebook nos daremos a conocer con la
publicacidn de fotos y videos de nuestras instalaciones. Para el dia de la inauguracién contactaremos
con alguna figura deportiva para llamar la atencién y poder captar a mayor numero de personas.

D. Relaciones con los clientes

Con cada cliente se tendrd un tipo de relacién distinta. Habrd que tener siempre un trato
personalizado en el que se cree una confianza. Seran varias las vias de comunicaciéon que utilizaremos
para tratar con ellos ( web, e-mail, teléfono presencial, etc.) por las que en cada una de ellas tendremos
gue dar el mejor servicio estando siempre atentos a ellos con el fin de que queden lo mas contentos
posible con nuestra manera de trabajar.

- Tipos de clientes: Ayuntamientos, colegios, empresas, colectivos especiales, etc.
- Servicio de atencidn al cliente: via telefénica, e-mail, redes sociales y personal.

- Facilidad en el proceso de alquiler de pistas.

-  Diferentes métodos de pago.

- Descuentos y promociones.

- Pagina web con informacion de los servicios y actividades.

- Lasredes sociales seran un canal de difusién importante.

E. Fuentes de ingresos

Antes de empezar el proyecto tendriamos que calcular una cifra orientativa de cuales van a ser las
fuentes de ingresos. Esta estimacion podria variar ya que los ingresos algunas veces pueden aumentar y
otras veces pueden disminuir. La base de nuestros ingresos sera y dependera de la intermediacion de los
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servicios ofrecidos a nuestros clientes y el acuerdo con las empresas que colaboren con nosotros. Por
ultimo, el ajuste final y la diferencia de un precio al otro sera el margen de beneficio que obtendremos.

Las principales fuentes de ingresos van a ser:
1. Subvencién de los ayuntamientos.
2. Ticket o reserva/hora.
3. Cuotas:

- Normales: Mensualidades.

- Bonificadas: Colegios y empresas.

F. Recursos clave

Los recursos clave seran los medios con los que contaremos para el desarrollo de la empresa. Es
muy importante analizar estos recursos ya que de ello depende que la empresa pueda ir hacia delante y
gue tanto el producto como su comercializacidon puedan llevarse a cabo. Es decir, dependiendo del tipo
de recursos que hagan falta, ya sean a nivel financiero, intelectuales o acuerdos de terceros, influira
mucho a la hora del desarrollo empresarial.

G. Actividades Clave

Este punto es clave a la vez que dificil de definir. Se podria decir que no todas las actividades son
clave, pero tanto el marketing como la produccion son los pilares esenciales para el buen
funcionamiento de una empresa.

Habrd que actualizar y renovarse constantemente. Al igual que nosotros tendremos que ir
modificando los precios segln la calidad del servicio que el cliente solicite y segin el nimero de
personas en cada grupo es decir tendremos que ir renovandonos continuamente en funcién de la
demanda.

Una vez al trimestre, habrda un dia diferente, traeremos a una figura deportiva a la vez que
organizaremos con un patrocinador deportivo un evento en el que habra sorteos, premios y regalos. La
gente podra acudir con familiares y amigos para asi captar nuevos socios.

Cada cierto tiempo habra competiciones y ligas de diferentes tipos (socios, gente que acude por
libre, jugadores de diferentes empresas, colegios, asociaciones, etc).

H. Asociaciones Clave

Habrd que formar asociaciones y acuerdos clave con otras empresas como pueden ser promotores
de eventos deportivos. Al ser empresas que llevan mucho tiempo, nosotros tendremos que ponernos en
contacto con ellos para llegar a un acuerdo y ver la mejor manera de colaborar.

l. Estructura de costes

Segun el Business Canvas Model, es hacer cada vez mas grande la empresa ya que cuanto
mas grande y mds clientes tengamos mas ingresos generamos.

Hay que calcular muy bien el dinero que se necesita desde el inicio de la empresa hasta el
momento que comencemos a ser rentables.

El crecimiento de nuestra empresa sera evolutivo ya que los ingresos generados al principio no
seran muy altos, no trabajaremos con muchos clientes hasta que nos demos a conocer y podamos
ampliar la plantilla de clientes. En un principio el negocio seguramente no sera muy rentable.
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3.12 Anadlisis DAFO.

Vamos a utilizar el andlisis DAFO porque es una herramienta muy buena a la hora de realizar un
diagnéstico fiable de nuestra empresa en relacion al proyecto que queremos llevar a cabo para tomar
una decisidn estratégica. El realizar este tipo de analisis nos facilita una informacion valiosa, tras
identificar las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades del sector en el que vamos a trabajar. A
la hora de internacionalizar el proyecto es muy interesante porque puede ayudarnos a la hora de tomar
decisiones en un sentido u otro.

A continuacién vamos a ver y resumir en una tabla los pilares en los que se sustenta la idea de
negocio. (Anexo 4)

3.13 Analisis VRIO.

El andlisis VRIO es una herramienta usada en el analisis estratégico de una empresa y permite
determinar cudles de sus recursos y capacidades le pueden generar una ventaja competitiva.

e Valioso: Debe ser un servicio valioso para el cliente. Se crea la necesidad de solicitar nuestros
servicios. Para continuar la practica deportiva eligen instalaciones como las nuestras ya que no es facil
disponer de ellas si no es por medio de un alquiler. Eligen Alba-Indoor S.L. por los diferentes factores
gue nos caracterizan: instalaciones, precio, trato personalizado, otros servicios, etc.

Este tipo de negocio requiere de una pequeia inversién inicial ya que al tratarse de pistas
deportivas, el negocio se basa en una buena negociacidn tanto con el proveedor como con el cliente. Los
deportes indoor hoy dia estdn en auge por lo que seran cada vez mas los servicios solicitados.

e Raro: No es un servicio raro, pero este sector no esta muy profesionalizado en este aspecto.

e Inimitable: Empresas competentes disponen de instalaciones propias sin embargo, al llevar
algun tiempo trabajando las instalaciones han quedado anticuadas, cosa que el cliente valora mucho.
Nosotros vamos a crear todo nuevo, el cliente vera como nuestras instalaciones estdn a la ultima para
gue puedan disfrutar de ellas.

e Organizacion: La organizacién es un requisito muy importante. A medida que se avance en el
proyecto cada trabajador tendra que llevar a cabo sus responsabilidades siempre en colaboracién con
los demas companieros.

3.14 Analisis de econémico

A continuacién, vamos a exponer el analisis econémico para Alba-Indoor S.L. en la ciudad de
Albacete. Alba-Indoor S.L. pretende incluir alternativas de entrenamiento que se adapten a la creciente
demanda y tendencia hacia la actividad fisica que se estd produciendo y que esperemos que lo siga
haciendo en el futuro.
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CUENTA DE INGRESOS Y GASTOS
INGRESOS
Cuota Basica 20.000 €
Cuota alquiler pistas 20.000 €
Cuota abonados empresas 10.000 €
Cuota colegios 10.000 €
Cuota tercera edad y poblacién especial 10.000 €
Subvenciones Ayuntamientos 10.000 €
Cafeteria 5.000 €
INGRESOS TOTALES 85.000 €
GASTOS

Costes Personal: Sueldos y salarios 30.000 €
Alquiler 20.000 €
Suministros 3.000 €
Seguro 3.500 €
Gestoria 600 €
Pagina web y publicidad 2.400 €
Consumibles 1.500 €
GASTOS TOTALES 61.000 €

BENEFICIO NETO 24.000 €

4. CONCLUSIONES

Para concluir, un modelo de negocio es la base para un buen proyecto empresarial, si el modelo de
negocio tiene unas bases firmes y reales y se ha forjado mediante el estudio de todas las variables que lo
componen hara el proyecto viable y podra generar ingresos.

El modelo de negocio puede ir sufriendo modificaciones e ir adaptandose a medida que se
evoluciona y se abre paso entre la competencia ya que el entorno en el que se desenvuelve es cambiante
pero siempre tiene que ser diferente e innovador. Hoy dia, también es muy importante que el modelo de
negocio sea respetuoso con el medio ambiente y que se trabaje de manera sostenible.

Primero cabe destacar la puesta en valor del negocio, ya que si el proyecto lo llevamos a la
realidad daria a conocer estos deportes a la ciudad de Albacete.
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Para llevar a cabo el proyecto habria que realizar un trabajo a través de contratos y convenios con
los distritos proveedores de servicios que nos harian falta, para que nuestra empresa pudiera ofrecer a
sus clientes. Este trabajo previo seria muy laborioso ya que tendriamos que crear vinculos fuertes con
otras empresas y negociar muy bien el precio al que nos ofrecen sus servicios porque de eso depende el
beneficio que podamos obtener, es decir, el principal ingreso econdmico de la empresa.

La creacidon de esta empresa creo que es una buena idea debido al gran auge que estdn teniendo
los deportes indoor en la actualidad.

En mi opinién, es una idea bastante creativa y es solo la base de una gran variedad de
posibilidades que, poco a poco y a medida que vaya creciendo la empresa, podremos ir ofreciendo mas
servicios para asi ir evolucionando y enfocarlo incluso a otros deportes.
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6. ANEXOS

6.1 Anexo 1. Encuesta de Google Forms sobre los intereses de la poblacién de Albacete.

A continuacidn, se muestran capturas de pantalla del cuestionario realizado.

A
Instalaciones deportivas indoor en tu
ciudad

A continuacién , me serviria de gran ayuda que colaboraras en mi Trabajo Fin Grado.
Rellena este breve cuestionario para la creacion de un modelo de negocio sobre qué tipo de
instalaciones deportivas te gustaria encontrar en tu ciudad. Muchas gracias de antemano.

* Obligatoria

¢ Me podrias indicar tu edad? *

La vostra resposta

Género *

(O Masculino

O Femenino

¢ Te gustaria tener cerca de casa un espacio donde recrearte y practicar
deporte? *

Q si
ONo
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De los siguientes sitios que hay en tu ciudad, ;Cual utilizas con mayor
frecuencia? *

(O Instalaciones deportivas
O Parques publicos

O Piscinas

O Atres:

En relacion a la anterior pregunta, ;con qué frecuencia vas a estos lugares? *

Una vez a la semana
Una vez al mes
Tres veces al mes

Una vez cada dos meses

OO OO0O0

Muy esporadicamente

;Piensas que hay suficientes espacios para practicar deporte? *

QO si
O No

; Te gustaria encontrar en un solo sitio varias opciones como practicar deporte,
recrearte o pasar un rato con los amigos? *

O si
O nNo

Indica, entre estos deportes, cual te gustaria practicar. Puedes indicar varios *

Futbol Indoor
Escalada
Padel

Tenis de mesa
Calistenia

Altres:

O OOO0OO0O0

; Qué otra actividad deportiva te gustaria encontrar en tu ciudad? *

La vostra resposta
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¢ Te gustaria tomar algo con tus amigos después de practicar deporte? *

Q si
O nNo

¢ Te gustaria encontrar en tu ciudad un mismo espacio que retina todas las
actividades mencionadas anteriormente? *

QO si
ONo

Si hubiera un lugar que tenga el servicio de alquiler de pista de futbol indoor,
rocédromo, pista de padel, box de calistenia, tenis de mesa y cafeteria, ;irias con
los amigos? *

O si
O No

Para ti, ;seria importante el precio del alquiler de estas canchas con todos los
servicios mencionados anteriormente? *

QO si
ONo

:Cuanto estaria dispuesto a pagar por el alquiler de 1hora de las canchas por
persona? *

La vostra resposta

Si hubiera una empresa en tu ciudad que tuviera estos servicios, jirias? *

Q si
O No
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Si hubiera una empresa en tu ciudad que tuviera estos servicios, jirias? *

Q si
O No

:Qué te motivaria a ir con mayor frecuencia a este tipo de sitios? *

o Precio

o Cumplimiento en la entrega de canchas
o Reservas

o Atencion Personalizada

o Altres:

:Que otros servicios no mencionados anteriormente te gustaria encontrar en las
instalaciones ? *

O Gimnasio
O Salas de juegos de mesa

O Restaurates

o Altres:

No envieu mai contrasenyes a través de Formularis de Google.

Aquest formulari s'ha creat dins del domini Universidad Miguel Herndndez de Elche, Informa d'un ts abusiu
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6.2 Anexo 2. Encuesta de las entrevistas.

A continuacion, se muestra la encuesta realizada de manera personal y via telefénica a los
ciudadanos.

INSTALACIONES DEPORTIVAS INDOOR EN TU CIUDAD
Me serviria de gran ayuda que colabore en mi Trabajo Fin Grado.

Rellena este breve cuestionario para la creacién de un modelo de negocio sobre qué tipo de
instalaciones deportivas te gustaria encontrar en tu ciudad. Muchas gracias de antemano.

1.- ¢Practicas actualmente algin deporte?
a) Si
b) No

2-. iEstarias interesado en apuntarte a un centro deportivo?
a) Si
b) No

3-. éQué deporte prefieres?
a) Padel

b) Calistenia

c) Escalada

d) Otros

4-. ¢Qué precio estarias dispuesto a pagar mensualmente?

5-. éQué es lo que mas valorarias a la hora de apuntarte a un centro deportivo?
a) Cercania al domicilio

b) Horario flexible

c) Profesionalidad del personal

d) Posibilidad de hacer relaciones sociales

6-. élrias con tus amigos a practicar deporte a Alba-Indoor?
a) Si
b) No

7-. élrias a la cafeteria de Alba-Indoor a tomar algo después de practicar deporte?
a) Si
b) No
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6.3 Anexo 3. Business Canvas Model.

Socios
clave

1.Empresas o
proveedores

Actividades
clave

1. Alquiler.
2. Venta.

3. Organizacion.

{alojamienta,

restauracion, alguiler
materiales, ocio,
actividades extra, etc.)

Estructura de costes

1. Personal
2. Gastos de instalaciones
3. Plataforma web

Canales

1. Pagina web

2. Oficina

3. Boca a boca

4, Contactos

Propuesta
de valor

1. Alquiler econdmico.

2.Buen servicio y de
calidad.

3.Trato
cercano,

personal vy

Relaciones oo
con clientes (c-...-'i‘-.ﬂ

1.Asistencia personal

Segmentos

clientes

1.Jugadores de futbol
indoor

Recursos clave

2. Personal.
3.Inversion
economica inicial.
4.Relacion con el
mundo del deporte.
5.Relacion con
profesionales del
deporte.

6. Proveedores.

- 2.Jugadores de Padel.
3.Escaladores,

3. Cafeteria.

Fuente de ingresos

1. Alguiler de pistas.
2. Venta de material deportivo.

4. Organizacion de ligas y torneos

@
<2
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6.4 Anexo 4. Andlisis DAFO

ANALISIS INTERNO

ANALISIS EXTERNO

DEBILIDADES

Nueva sociedad-nueva estructura empresarial-
nueva forma de trabajo= Inicios complicados.

Red de contactos a nivel local.
Escasez de clientes.
Poca experiencia en gestién empresarial.

Competidores.

AMENAZAS

Empresas competentes trabajando en el mismo
sector.

Posibilidad de oligopolio.

Creacion de nuevas empresas competentes

FORTALEZAS
Gran experiencia en el mundo del deporte.
Buena gestion de los trabajadores.

Conocedores de Albacete y de sus
oportunidades.

Profesionalizacidon del servicio.

Contacto con jugadores y entrenadores locales
dispuestos a colaborar.

Red de contactos profesionales relacionados con
el mundo del deporte.

Buena situacion y ubicacion.

Precios competentes en comparacion con otras
empresas.

Inversion segura.
Producto muy escalable.
Menores costes de mantenimiento.

Calidad méaxima en materiales y personal.

Facilidad para captacidn y fidelizacién de clientes.

OPORTUNIDADES

La competencia ha creado un monopolio en la
ciudad, por lo que debe servir para llegar a
nuevos clientes y fidelizarlos a tiempo.

Alta profesionalizacién del futbol-Indoor, padel,
calistenia, entre otros, tanto a nivel de
instalaciones como de profesionales.

Gran interés por parte de la ciudad en la
practica deportiva.

Crecimiento econdmico e inversiones en estos
deportes.

Mercado en continuo crecimiento.
La gente exige mas a mejor precio.

No se estdn gestionando bien la mayoria de
centros competentes en la ciudad.

Creacion de ligas, torneos y eventos.

Y 4

Fortalezas

Tabla 2. Analisis DAFO

A

Amenazas

Imagen 2. Andlisis DAFO
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