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Resumen Ejecutivo

Este seminario de titulo es el producto de un trabajo conjunto de dos alumnos de la
carrera de Ingenieria Comercial, cuyo objetivo ha sido la busqueda de oportunidades de
negocios en la Industria del Futbol Amateur. El seminario se ha dividido en dos tomos. El
TOMO | corresponde al analisis inicial donde se realiza un mapeo y andlisis detallado de la
industria del futbol amateur. EI TOMO Il busca conocer y profundizar las tendencias del
mercado y encontrar alguna oportunidad de negocios a desarrollar en la industria.

El presente informe, que corresponde al Tomo I, ha encontrando como principal
tendencia la digitalizacién de procesos en distintos tipos de Industria, en especial para la
Industria del Futbol Amateur se destaca poder darle uso en la Busqueda y Reserva de
Canchas, para lo que se presenta un modelo CANVAS para el negocios de Pidelacancha.



Introduccion

El seminario de titulo que se presenta surge por el interés de dos alumnos de Ingenieria
Comercial de la Universidad de Chile, que han estado siempre ligados al deporte, y han
querido aplicar sus conocimientos a la busqueda de oportunidades de negocios en el
fatbol amateur.

El trabajo se ha dividido en dos partes llamados TOMO | y TOMO II.

El TOMO 1, se ha realizado un estudio de la Industria del Futbol, centrado en los
Administradores de Cancha, dada la importancia, que tienen en la interaccién tanto con
clientes como con proveedores ya sea construyan ellos mismos las canchas, o administren
complejos de terceros, se han identificado como el principal actor y por lo tanto el
desarrollo del TOMO Il serd pensado en ellos.

En el desarrollo del TOMO Il se realiza un estudio de Tendencias, enfocado en productos o
servicios que podrian implementarse en los complejos deportivos y también un analisis de
la tendencia actual global a la digitalizacion y desarrollo de aplicaciones Web.

Segun las tendencias encontradas, se ha detectado una oportunidad de negocios la cual
fue evaluada de forma preliminar a través del modelo de negocio CANVAS (Osterwalder).
De esta forma, surge la idea de negocio Pidelacancha, un sitio Web para arrendar canchas
de futbol Online.



Metodologia

Mapeo Analisis
Etapa De la De la
Industria Industria
o >,

Disefio de |la
Investigacidn

Metodologia
Recoleccidn de
Datos

Disefio
Muestral
Resultados
Esperados

En este tomo se desarrollan las Etapas de Estudio de Tendencia y Propuesta de Negocio.

En color Verde.

El estudio de Tendencia busca generar hipotesis sobre las direcciones de los negocios en la
Industria del Futbol Amateur, esto se obtiene principalmente gracias a entrevistasy a
busqueda de informacion en Internet.

La presentacion de la Oportunidad de Negocios se presentara con el Modelo Canvas
apoyada por datos primarios obtenidos a través de Encuestas.



Capitulo 1: Estudio de Tendencias

En esta etapa del estudio, se presentardn algunas de las tendencias que estan tratando de
posicionarse como propuestas de innovacién en el mundo del fatbol. Estas tendencias
presentan oportunidades para los administradores de cancha, que son el eje de este
analisis. Se comenzard explicando tres de estas tendencias que se estdn desarrollando en
otras partes del mundo, que tienen relacién con productos, servicios e iniciativas de
expansion para los complejos deportivos que administran canchas de fatbol.

En segundo lugar se presentaran dos tendencias que se estan desarrollando de manera
digital pero que aun no estdn siendo explotadas de manera masiva. Cada una de las
tendencias explicadas serd presentada como una oportunidad para desarrollar un nuevo
negocio a nivel local o regional, tomando en cuenta que aun no han sido explotadas de la
mejor manera, lo que puede ser aprovechado como una oportunidad de desarrollo para
las empresas o personas que administran canchas o tienen complejos deportivos.

Finalmente se dara una explicacion mas profunda, con algunos estudios importantes con
respecto a la tendencia central del presente estudio, que es la tendencia a la
digitalizacién, con la cual se presentara una nueva oportunidad de negocios
profundamente relacionada con los administradores de canchas. Para esto se analizaran
algunos datos relevantes sobre la importancia y el peso que tiene hoy en dia el Internet en
Chile, con datos obtenidos desde una empresa de estudios de marketing digital llamada
Comscorel, donde se muestra la tendencia de los chilenos a conectarse con el mundo, y
con los negocios a través de la Web. Esta explicacién se hace presente en esta parte del
trabajo ya que es la base para la propuesta de negocio final de esta tesis, que es un
emprendimiento digital a desarrollar en la siguiente etapa y cuya eleccidn se basa en el
fuerte potencial que tiene el Internet en Chile y la necesidad de conectar a las empresas,
con sus consumidores, a través de plataformas Web y aplicaciones moviles.

! Estudio de Internet Comscore, 2011.



1.1 Tendencias en Productos y Servicios

A continuacién se comenzard con las tendencias mundiales en nuevos productos vy
servicios para los consumidores, que pueden ser aprovechados por los administradores de
canchas, para agregar valor a su negocio.

Como producto atractivo se presenta el baldén inteligente y como servicio se muestra el
gran éxito de las ligas mixtas en el mundo.

1.1.1 Un chip en el balén

Una de las ideas tecnoldgicas que se han generado en el mundo del futbol, a raiz de
inconvenientes en la definicién de goles validos en los partidos, es la incorporacion de un
chip en la pelota de futbol. El funcionamiento de esta tecnologia consiste en que los
balones con microchip enviarian una sefial a los arbitros en el momento que la pelota
cruce la linea del arco, evitando asi los goles falsos o llamados también “goles fantasmas”.
Por otro lado se validarian a su vez, goles que no se cobran en instancias donde el baldn si
cruza la linea.

Este baldén con chip ya ha sido desarrollado, esta listo y probado, le han llamado el balén
inteligente y ha sido testeado en el Mundial Sub 17 desarrollado en Peru el afio 2005. Se
dijo que se aprobaria su uso para el mundial de Sudafrica 2010 recién pasado, pero la FIFA
aun no ha decretado el uso obligatorio de este tipo de baldn.

El desarrollo de esta tendencia, marca una oportunidad para la industria del futbol local y
regional, ya que puede incentivar a los clubes deportivos no profesionales, o a los
administradores de canchas, a instalar tecnologias nuevas para diferenciarse del resto de
los competidores, ya que hoy en dia, estos no tienen muchas maneras de diferenciarse
mas que por algun tipo de pasto de mejor calidad, o diferenciarse por precios.

Es por esto que se muestra como una oportunidad el hecho de instalar hoy en los
complejos deportivos, este tipo de innovaciones, sobre todo con lo cercano que esta el
mercado tecnoldgico chino para realizar el desarrollo de tecnologias mas baratas.

Una tendencia a tomar en cuenta para los administradores de canchas, y que le dan una
opcién importante, en su afan de intentar rentabilizar mas su negocio y lograr estrategias
de diferenciacion.



1.1.2 Ligas Mixtas

Otra tendencia interesante del mercado es la incorporacion de ligas mixtas, esto
actualmente no estd en Chile y en paises como Inglaterra ya se practican este tipo de
ligas®.

En Chile la incorporacién de torneos mixtos demoraria en tomar vuelo dado que no existe
la cultura de mezclar los sexos en los deportes y menos en un deporte que se presenta
altamente masculino como el futbol, pero si puede presentarse como una oportunidad en
el caso de las actividades extra programaticas internas en las empresas. Hoy existe un
tendencia en el desarrollo de areas de recursos humanos en las organizaciones donde las
actividades deportivas o recreacionales ayudan a fortalecer los equipos de trabajo, y
contando con el alza en la participacion femenina en todo tipo de empresas, la
organizacién de torneos mixtos para afiatar las divisiones de trabajo o los departamentos
en las empresas, podrian representar una oportunidad de negocio bastante importante.

En segundo lugar, existe un modelo que se empezd a aplicar en Estados Unidos, y donde
uno de los pioneros en América latina fue Panama® . Este modelo inicia la practica del
futbol en las edades menores, de manera mixta, tratando de cambiar el esquema mental
de que sélo pueden practicarlo hombres o mujeres por separado. Esta iniciativa empezo al
notar que existian niflas que estaban interesadas en jugar futbol, pero que la baja
cantidad de otras nifias para completar un equipo no les permitia formar una divisién de
mujeres como correspondia, por lo que empezaron a insertar a algunas nifias con buen
nivel a equipos masculinos de su misma edad, obteniendo resultados muy similares a lo
gue lograba un equipo sélo de hombres. Este modelo marca una tendencia que busca la
igualdad de género y que podria ser parte de politicas de gobierno, o comunales, para la
practica de deporte escolar. Esta iniciativa, marca ademas una tremenda oportunidad
para los administradores de canchas que pueden rentabilizar sus espacios en los horarios
gue tienen vacias las canchas, haciendo convenio con colegios y promoviendo el
desarrollo del fatbol mixto, principalmente para edades menores, sin desconocer el
potencial que tiene el hecho de ofrecer este servicio a las empresas.

% Ver Anexo 1 http://www.slideshare.net/Robin.Russell/10-grassroots-soccer-trends-for-the-next-10-years
(visitado 15/7/2012)

? http://franciscobech.blogspot.com/2012/03/futbol-femenino-en-panama-necesita.html (visitada
14/08/2012)



http://www.slideshare.net/Robin.Russell/10-grassroots-soccer-trends-for-the-next-10-years
http://franciscobech.blogspot.com/2012/03/futbol-femenino-en-panama-necesita.html

1.2 Tendencia en iniciativas de Expansion para complejos
deportivos.

1.2.1 Busqueda de Utilizacion a Espacios publicos o privados

En Chile se aprecia que cada vez existen mds espacios para la realizacion de actividad
fisica, el futbol ha sido pionero, por lo que ha crecido el interés por instalar canchas en
“espacios muertos”, lugares cercanos a la gente, que no estén siendo utilizados.

En este contexto existe un modelo en desarrollo, éste trata de identificar un lugar
apropiado para construir una cancha de futbol y comenzar una investigacion sobre como
poder, con recursos publicos o privados realizar la construccién. De esta manera se
desarrollé el complejo Club Oriente, netamente con fondos privados, para el caso de la
cancha de San Pedro Nolasco, se hizo una alianza estratégica entre el colegio y ADP
Asesorias, quienes con fondos tanto del colegio como inversion de privados realizaron la
mejora tanto de la cancha de futbol como de la pista de atletismo.

Se tomara el modelo de ADP, actualmente busca por una parte canchas en mal estado que
quieran mudar de pasto natural a pasto sintético, espacios publicos que tengan las
dimensiones y un entorno apto para poner una cancha de futbol, con esto busca
inversionistas privados que quieran invertir en estos espacios ofreciendo quedarse a cargo
de la administracion del recinto.

. . . 4
Esta empresa tiene como referencia una empresa inglesa llamada Power League™, la cual
adquiere, construye y administra centros deportivos de futbol y ademas organiza los
campeonatos y cuenta con empresas auspiciadoras constantes en todos sus recintos.

Al 2008 cuenta con 45 dependencias a su cargo, las cuales varian entre inversiones propias
y privadas.

La gran tendencia de la compafiia que ha marcado la diferencia es la construccién de
“domos”, recintos cerrados con gran cantidad de canchas de pasto sintético disponibles
para el uso de las ligas que ellos mismos organizan”’.

* Ver Anexo 2 o visitar http://powerleague.co.uk/

> Ver Anexo 2.


http://powerleague.co.uk/

1.3 Nuevas Tendencias Digitales

A continuacién se mostraran dos tendencias digitales importantes en la industria del
futbol amateur, con la finalidad de empezar a insertarse en el mundo digital y del Internet
como eje fundamental del nexo con los clientes, que es lo que explica la eleccién del
proyecto que se propone al final de este estudio y que es justamente una herramienta
tecnoldgicas que complementa a estas dos tendencias que se presentan a continuacion.
Una de ellas es una herramienta tecnoldgica global, pero que ha ganado premios de
emprendimiento en nuestro pais, en plataformas como Start up Chile. Esta empresa se
llama Jogabo, que estd enfocado a crear comunidades y que la detallaremos a
continuacion. La segunda herramienta tecnoldgica que se presenta es una empresa
Chilena llamada Jockoplay, que estd enfocado a las ligas y que también satisface una
necesidad importante en la industria de manera digital.

1.3.1 Jogabo: La comunidad de jugadores de futbol

Esta herramienta es bastante atractiva ya que al estar enfocada en crear comunidades, se
transforma en una red social deportiva, pudiendo conectarse con muchos otros negocios y
herramientas digitales tal como lo hace Factbook con muchos negocios de entretencién
digital que se unen a la plataforma o son absorbidos por esta plataforma para llegar a los
millones de personas que interactuan en ésta. Esta plataforma es absolutamente
complementaria con cualquier negocio ligado a la industria y es justamente lo atractivo
para el negocio que se va a proponer en este estudio que tiene relacién con pedir canchas
de futbol a través de un portal. Entonces Jobabo pone la comunidad que se organiza para
jugar y piden la cancha digitalmente a través del portal creado (Pidelacancha). Esta
herramienta es tremendamente atractiva para los administradores de canchas, ya que al
generar convenios con esta comunidad, puede prescindir de los organizadores de ligas ya
gue a través de la comunidad se organizaran muchos mas partidos, lo que permite que los
administradores puedan rentabilizar sus canchas de manera mas atractiva que con la
venta de espacios a las productoras de ligas.
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1.3.2 Jokoplay: La plataforma para las ligas

Jokoplay se define como un organizador virtual de ligas, permitiendo a los productores de
ligas tener una plataforma en la cual pueden administrar sus campeonatos sin necesidad
de crear un portal propio. Esta herramienta permite que cualquier organizacién en el
mundo pueda crear gratuitamente sus torneos, pero de manera mas completa (fixture,
inscripcion de participantes, subir resultados, generar contenido, interacciéon con los
participantes, registro histérico de data, premios y suspensiones).6

La oportunidad para los administradores de cancha, nace en ocupar esta plataforma que
ya estd posesionandose, para organizar sus propias ligas de manera mas facil, y asi no
tener que vender sus espacios a las productoras de liga. Se recuerda que una de las
proyecciones que arroja este estudio es que las productoras de ligas desapareceran, ya
gue herramientas como Jockoplay, facilitan la organizacién de ligas propias por parte de
los complejos deportivos, permitiéndoles rentabilizar mucho mads los espacios de
canchas’.

1.4 Tendencia de los Chilenos en el mundo del Internet

En esta parte del estudio es importante explicar una tendencia que si bien, en su
explicacion no estd completamente enfocada a la industria del futbol, si ayudard a
entender el contexto en el cual se tomé la decisién de presentar un proyecto digital. Este
proyecto que basa su funcionamiento en el arriendo de canchas de futbol a través de
Internet, tiene detras algunos datos importantes que se presentaran a continuacion y que
explican a través de un estudio realizado por una empresa de estudios de mercados digital
llamada Comscore, el nivel de uso y conectividad que tienen los chilenos en la Web,
respaldando fuertemente la decisién de realizar un negocio en esta plataforma de
interaccion con los clientes.

® Entrevista personal telefénica con Ignacio aguila creador de jokoplay, 25 junio de 2012, fuente, logo y
datos generales www.jokoplay.cl

’ Detalles Ver Anexo 3.
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1.4.1 Realidad actual de la Internet en Chile

En Chile la poblacion usuaria de Internet llega a los 7.3 millones de usuarios®, presentando
un crecimiento de 0,2 millones en el ultimo afio’. Esto Gltimo entrega una gran
oportunidad a los desarrolladores digitales en Chile ya que muestra un pais con una
mejor capacidad para entender y adaptarse a innovaciones Web. Es decir un negocio o
una innovacion digital en Chile tiene mayor alcance que otro pais de la regién, donde
existe una gran taza de usuarios que recién esta descubriendo el mercado Web.
Precisamente la experiencia y maduracion de los usuarios de Internet en Chile entrega la
capacidad de vender o mostrar servicios mas especificos de las distintas industrias, pues la
capacidad indagatoria del usuario estd altamente desarrollada y la capacidad de
entendimiento de los portales y/o aplicaciones digitales es mas facil para el consumidor.

Por otra parte, en el analisis de estos resultados de la tabla que se presenta a continuacién
es posible identificar que en Chile el promedio de horas para el mes de Mayo del afio
2011 (mes del estudio) fue de 25,3 horas, superando al promedio de navegacion mundial
en 1,4 horas. Este estudio es relevante para nuestro analisis de la industria del futbol ya
gue al ser esta una industria que aun no maximiza sus capacidades digitales, si muestra
algunos pasos importantes en esta drea, que pueden ser potenciados con el conocimiento
de la conducta digital de los usuarios chilenos en caso de que empresas globales.

Usuarios de Internet mayor de 15 afios y Total de Horas por visitante por Pais Mayo 2011

Usuarios de Internet (Millones) Total Horas Online por Visitante
en América Latina en América Latina .
srast | <25 ores | >
mexico [ 194 México — 258
Argentina [ 13.0 Argentina | 257
. I
Colombia [ 130 Colombia [ 25
chie [l 73 Chile | g 253
) I
pera [l 4.1 perc |G 27 4
1
Venezuela l 3.2 Venezuela _: 22.6
PuertoRico | 1.3 puertoRico | NN 8.5
( COmSCORE © comScone, Inc. Proprietary and Confidental. ] Audiencia Internet 15+ accediendo a Intamet ’JGS:.'CH(J"JL:IQT'QDQ]O

Fuente: comScore Media Metrix, Mayo 2011

Fuente: Comscore

® Ver anexo 4, Tabla de madurez del Internet en Chile respecto del resto de América latina.

° Estudio de Internet Comscore, 2011.
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Uso del Internet por edades

Inicialmente en este estudio, se definid el universo de analisis, en términos de edad, entre
los 15 y los 55 afos, que son las personas que invierten concientemente y de manera
continua en la practica del futbol amateur.

En el caso de Chile se muestra una alta penetracién de la Internet y una concentracién de
90 % del uso de este en las edades 15-55 afios. El publico joven entre 15 y 34 afios
presenta una concentracion de 53%, que si bien es inferior a los paises con menor
penetracién en este rango de edades, en ese porcentaje, en Chile, se encuentra una
mayor poblacién de usuarios dada la alta penetracién que tiene la Internet.™

Esta informacién es relevante para las empresas que decidan digitalizar sus procesos en la
industria del futbol amateur, y también para las que ya tienen empresas digitales en este
mercado ya que refuerza el potencial que tiene esta drea en los grupos de mayor interés,
definidos entre los 15 y los 55 afios.

Uso del Internet por GSE

Para continuar, es necesario hacer un breve comentario sobre el uso de Internet por
grupos socio econdmico, ya que una fraccion especifica de estos forman parte del
universo bajo estudio de esta tesis.

Con respecto a los GSE, se desprende que el grupo ABC1/C2, es el que en promedio utiliza
mas Internet, con 3,9 horas por dia, mayor al promedio total que son 3,6 horas diarias™.
Esta informacién denota un punto importante, ya que, es justamente el grupo
mencionado el que en promedio invierte mas en la practica de este deporte, y habitla con
mayor frecuencia el servicio de canchas pagadas, compra de articulos, participacién en
ligas etc.”?

% ver anexo 5, Tabla de proporcidn de personas entre 15 y 55 afios que utilizan Internet.
" ver Anexo 6, Tabla de uso de Internet por GSE.

12
Ver Encuesta en Anexo 7.
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1.5 Conclusion del estudio de Internet y conexion con propuesta
de negocio.

Se han presentado estos estudios, que arrojan informacién sobre el nivel de madurez y
conectividad que tienen los chilenos en la Web, por dos motivos. El primero es para dar un
sustento a la presentacidn de las tendencias digitales que estdn activas hoy en la industria
gue son Jogabo, a cargo de crear una comunidad de jugadores, y Jockoplay, a cargo de
una propuesta atractiva para desarrollar mas facilmente ligas de futbol en Chile.

Y en segundo lugar para contextualizar de mejor manera la decisidon y presentacién del
proyecto de negocio de este trabajo. Este proyecto encontrd una oportunidad ya que la
alta madurez de la conectividad a Internet que tienen los chilenos, o sea, lo facil que se les
hace navegar y entender el funcionamiento de los sitios, hace que una propuesta digital
tenga al menos una penetracion mas probable. Al mismo tiempo, los datos de edades y
GSE pasan a tomar importancia ya que los usuarios a los que se pretende llegar con este
proyecto son justamente los que presentan mayores indices de conectividad en las
plataformas Web.

Finalmente es importante destacar que de las herramientas tecnoldgicas que existen hoy,
una satisface la necesidad de generar una red social futbolistica que permita a los
jugadores conectarse para conformar los partidos de manera mas facil. La segunda
herramienta, permite a los organizadores de ligas armar y comandar sus ligas desde una
plataforma que les hace todo mas sencillo en la organizaciéon de un torneo. Pero ain no
existe una plataforma que le permita al usuario reservar sus canchas para poder jugar. Si
bien con Jogabo pueden ponerse de acuerdo, necesitan una herramienta para concretar
ese partido y reservar el escenario de juego. Es justamente por estas razones que nace
PIDELACANCHA, proyecto que se presentara en el siguiente punto.

14



Capitulo 2: Propuesta de Negocio

Durante el desarrollo de este estudio surgieron algunas ideas bastante innovadoras
dentro de la industria que se ha analizado. Estas ideas nacieron principalmente al observar
las tendencias de la industria y al entender el funcionamiento del futbol amateur en Chile.

Es por esto que en esta etapa se ha querido presentar una propuesta de negocio que
satisface una de las carencias actuales en el mercado del futbol amateur en Chile, la
digitalizacidon de algunos procesos. Este proyecto se ha denominado “Pide la Cancha”, y
consiste en el arriendo de canchas de futbol a través de un portal de Internet y una
aplicacion para celulares, disminuyendo notablemente los tiempos que toman los
consumidores para el arriendo de canchas. Por otro lado este portal es un software en la
nube que permite hacer mas eficiente el sistema de arriendo de canchas que tienen los
complejos deportivos hoy en dia.

Para la presentacion de este proyecto se utilizard el modelo de Canvas, ya que, es una
herramienta dinamica, actual y facil de entender para el planteamiento de un negocio. En
este modelo es fdacil plasmar las oportunidades encontradas en la propuesta de valor de
nuestro proyecto, fuera de esto, es que este modelo es utilizado en programas de fondos
para emprendedores como Startup Chile, esto, dada la simpleza que el modelo otorga a la
descripcién y el entendimiento del negocio.

15



2.1 Presentacion del modelo de negocios Canvas

El método escogido para describir el proyecto que se estd proponiendo, es el Business
Model Canvas, desarrollado por Alexander Osterwalder. Este método, describe de manera
légica la forma en que las organizaciones crean, entregan y capturan valor (Osterwarlder,
2010). Esta presentacion busca formar un diagrama llamado Canvas®? (lienzo) compuesto
por 9 espacios de construccidn que ayudaran a la organizacién a revisar las diferentes
formas de ser rentables en la industria.

A continuacidn los espacios de construccion de este modelo:
1. Propuesta de Valor
2. Relacién con los clientes
3. Canales de distribucion
4. Segmentos de clientes
5. Modelo de ingresos
6. Actividades clave
7. Recursos Clave
8. Alianzas Clave
9. Estructura de costos

El orden expuesto en esta lista va en relacidén al orden que ofrece el modelo original en
base a las preguntas que surgen a la hora de conformar un negocio, ¢ Qué se entrega? ¢A
quien?y ¢COmo?, las cuales encuentran respuesta en la propuesta de valor, los segmentos
a los cuales se llega y a través de que canales y con que recursos se logra. Finalmente es
de real importancia la claridad a la hora de plantear el modelo de ingresos ya que es lo
gue indica claramente cual es el mecanismo de ganancia que se pretende utilizar.

B Ver Anexo 8.
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Modelo de negocios para Pide la Cancha

En esta parte se aplica el método de Canvas a la propuesta de negocio que se presenta en
este estudio, que es, Pide La Cancha, y se desarrollard cada uno de los espacios de
construccion de este modelo, aplicado al proyecto.

Propuesta de Valor

La propuesta de valor describe el servicio que prestard una determinada empresa a un
cierto segmento de clientes. En el caso de Pide La Cancha, se cuenta con una plataforma
virtual que prestara un servicio a dos tipos de clientes, entregandoles percepciones de
valor distintas a cada uno de ellos.

En primer lugar se desarrolla la propuesta de valor para los jugadores de futbol que
habittdan a arrendar canchas en los distintos complejos deportivos de Santiago.

Es importante explicar que hoy el 70% de las personas que arriendan canchas de futbol
demoran entre 15 y 30 minutos'* en tener una cancha reservada, tiempo que por lo
demads se suma al descontento de los consumidores por tener que llamar por teléfono a
los complejos deportivos que, por lo general, disponen de una sola linea para atender los
llamado, logrando muchas veces una reaccién negativa de los consumidores por no recibir
una pronta respuesta de la informacién de disponibilidad que requieren para realizar el
proceso de reserva.

Dado lo anterior la principal propuesta de valor que tiene Pide La Cancha para este primer
segmento de clientes es ofrecer una plataforma virtual® con informacién completa de la
disponibilidad de canchas de todos los complejos deportivos que ofrecen este servicio,
dando la posibilidad de realizar la reserva de una cancha a través del portal en menos de 2
minutos, reduciendo asi en hasta 28 minutos el tiempo de organizacién de un partido.

Inmediatez de informacién y rapidez de proceso son los principales atractivos para los
consumidores de futbol.

14 P
Segun resultado de la encuesta, Ver Anexo 7.

> Ver Anexo 9.
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Funcionamiento de la plataforma para consumidores:

Los jugadores crean un usuario con nombre, mail y Rut. Una vez que abran el portal o la
aplicacion entrard directamente a su sesion, para luego ingresar en un espacio la direccidn
en la que se encuentra, e inmediatamente la plataforma enviard la informacién de al

® cada uno con la

menos 5 centros deportivos que estén cercanos a esa direccion,’
informacién de disponibilidad de canchas. El jugador entra al complejo que desea
consultar y reserva la hora que mas le acomoda en la planilla de horarios, logrando

arrendar la cancha mas cercana disponible en menos de 2 minutos.’

La segunda vista de |la propuesta de valor entregada por Pide La Cancha, es la que se le
entrega al segundo segmento de clientes, que son los administradores de canchas. Hoy la
administracion de canchas de la mayoria de los complejos deportivos, incluso los que
poseen mayores recursos, administran sus canchas a través de un sistema no digitalizado,
o sea, manejan la disponibilidad de canchas a través de un Excel que van rellenando a
media que la gente llama por teléfono, y hasta en algunos casos manejan el orden horario
con cuaderno y lapiz, lo que implica que la tendencia a digitalizar todo en las industrias no
estd siendo aplicada en esta area tan importante de la industria.

Dado lo anterior, la propuesta de Pide La Cancha para los administradores de complejos
deportivos, es utilizar este software en la nube que administra digitalmente Ia
disponibilidad de canchas a través de una matriz horaria que se actualiza constantemente
y de manera inmediata, cada vez que una persona reserva una hora. Asi el proceso de
administracion de canchas se hace mucho mas eficiente para los duefios de complejos
deportivos y también les permite estar en mayor contacto con la comunidad de jugadores.

Funcionamiento de la plataforma para administradores:

El administrador entra al portal con su usuario y clave de acceso, con esto accede a la
planilla semanal horaria® gue se va actualizando instantaneamente a media que los
jugadores reservan canchas. El administrador puede monitorear la peticién de horas de
toda la semana y puede bloquear horas si es que tiene algin otro requerimiento para las
canchas como ligas, torneos o arriendos especiales.

'® Ver Anexo 10.
7 Ver Anexo 11.

'8 Ver Anexo 12.
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Este valor ofrecido es importante dado el andlisis de tendencias que se presenta en el
inicio de este estudio, donde se rescata el fuerte avance de la digitalizacién en los
procesos de casi todas las industrias. Hoy en dia el proceso de arriendo de canchas es de
los pocos servicios que no esta digitalizado, lo que aumenta exponencialmente el valor
ofrecido en este proyecto.

Segmento de clientes

Este modelo comienza conformando los tipos de cliente para los cuales se estd creando
valor, es decir, es importante conocer los segmentos de cliente a los cuales se les va a
ofrecer una propuesta. A raiz de esto la segmentacién se hizo en base a tres tipos de
cliente especiales, de estos tres existe la posibilidad de que sdlo dos de estos reporten
ingresos directos, pero igualmente es necesario enfocarnos en los tres ya que cada uno
forma parte importante de la plataforma y justamente es el cliente que no reporta ingreso
directo el que le da el soporte al funcionamiento del negocio.

Cliente 1: Jugadores o consumidores de arriendo de canchas.

El cliente jugador, es la persona que arrienda constantemente canchas de futbol.
Inicialmente este cliente es el que le dara forma al negocio de Pide La Cancha, pues es
importante generar una gran comunidad de jugadores antes de ofrecer el servicio final a
los administradores de cancha. En este segmento de clientes, encontramos al grupo
anteriormente descrito en el estudio, hombres entre 15 y 55 afios y mujeres entre 15y 35
anos, en los grupos socioecondémicos ABC1, C2, C3. Que principalmente son los que hace
uso de herramientas digitales y que en general gastan dinero en la practica de este
deporte. Los consumidores de futbol hoy, lidian con el gran problema de que reservar
canchas es una perdida de tiempo y muchas veces no se logra coordinar, pues hoy, la
solucién a la incomodidad de la gente la da la inmediatez de procesos y de informacion,
gue justamente son los motores que moverdn a los jugadores a desarrollar esta gran
comunidad en torno a Pide La Cancha. Si bien estos clientes no generan un ingreso
directo, son los que le dan ldgica y soporte al negocio propuesto, he ahi su importancia.

Cliente 2: Administradores o duenos de Canchas

Este cliente es cualquier administrador de canchas de futbol que no posea un servicio
digital de administracion de horarios. Este cliente es muy importante ya que es el que
genera el principal ingreso directo al negocio, ya que es el que pagara por tener el control
horario de sus canchas digitalizado, proceso necesario para una industria que adn no lo
hace. Este cliente es beneficiado con la eficiencia y cercania que ofrece este portal con los
consumidores. Solo en santiago existen mas de 70 centros deportivos que prestan el
servicio de arriendo de canchas y muchos de ellos no tienen como comunicarse
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constantemente con sus clientes, lo que hace muy atractivo el negocio que ofrece Pide La
Cancha para ellos. El objetivo es aumentar la comunicacion de los centros deportivos con
la gente y la eficiencia en el arriendo de canchas.

Cliente 3: Auspiciadores

El cliente auspiciador o anunciante es aquella empresa que busca publicitar sus productos
a través de medios digitales masivos o de nichos segln sea la marca o producto que
ofrezca. El objetivo buscado por este tipo de cliente, es lograr visibilidad y re
direccionamiento a sus propios sitios Web por parte del publico objetivo. Hacer publicidad
en una pagina como Pide La Cancha que ofrece un servicio continuo, a la comunidad de
futbolistas, le permite a marcas deportivas relacionadas con el fatbol publicitar sus
productos o sus marcas y ser relacionadas con el mundo del futbol amateur de manera
mas permanente. El objetivo de Pide La Cancha es ser el servicio mas grande de reservas
de cancha, a través de Internet, por ende el flujo de deportistas que visitard
continuamente el sitio y la aplicacién, permite al anunciante poder tener una cierta
imagen continua en la mente de las personas. El objetivo de captar a este tipo de cliente
es de largo plazo, cuando la comunidad de gente sea alta y la atractividad para los
anunciantes sea importante. Este cliente puede llegar a transformarse en la principal
fuente de ingresos del portal aunque el éxito de este no depende de las marcas.

Canales de distribucidn

Los canales de distribucidon describen la manera en que la empresa se comunica con sus
segmentos de clientes y la manera en la cual les hace llegar su propuesta de valor. En el
caso de Pide La Cancha el canal de distribucidn es el portal en si, pues a través de este se
gestan todos los intercambios entre los clientes y la compafia. La plataforma esta
asociada al dominio www.pidelacancha.com, y se estima tener el dominio de

www.pidelacancha.cl para el uso local. La pagina y la aplicacidn seran el canal de venta,

informacidn, contacto y publicidad, para los distintos tipos de clientes que se manejan. El
hecho de tener una plataforma web como canal, permite que sea escalable ya sea
extendiéndose a regiones o paises distintos, a medida que el crecimiento del negocio asi
lo permita.

Relacidn con el cliente

Este item describe los tipos de relacién que una empresa mantiene con los segmentos
especificos de clientes. La manera en que nos relacionemos con los clientes, serd una
combinacidn entre la asistencia personal, la creacién de una comunidad y la cohesién que
mantengamos con los administradores de canchas, que seran el eje del funcionamiento.
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La relacion con los usuarios, debe ser continua, generando atractividad a través del portal
y contestando oportunamente las dudas sobre el uso de la plataforma o los
requerimientos de estos con respecto a alglin problema que se pueda generar en el
funcionamiento de esta. Ligado a la asistencia al usuario, esta la creaciéon y la mantencion
de una comunidad, por lo que se hace fundamental poder darle la opcién a la gente que
se comunique a través del portal, de manera que la comunidad se desarrolle.

En segundo lugar la relacidon que se mantiene con los administradores de canchas debe ser
continua, y muy dinamica, pues la actualizacién continua de la disponibilidad de canchas
depende también de la gestién que ellos realicen, si es que hicieron alguna reserva que no
haya sido a través de la pdgina debe ser notificada para poder tener la informacién a
tiempo real en la pagina. La comunicacién con los administradores se desarrolla a través
del mismo portal pues ellos tienen una cuenta de administracién que puede ir
modificando para relacionarse tanto con los usuarios que arriendan canchas, como para
comunicarse con nosotros para requerimientos ya sea de obtener mayor publicidad,
solucionar problemas o gestionar alguna mejora. Una de las caracteristicas principales de
este portal es que la relacion con los clientes no solo se hace de Pidelacancha a
consumidores y Pidelacancha a administradores, si no que le da la oportunidad a los
administradores de relacionarse continuamente con los consumidores finales (jugadores),
transformdndose en una herramienta fundamental para mantener a los administradores
siendo parte de esta plataforma, sin querer retirarse, pues estarian renunciando a la
posibilidad de interactuar continuamente con una gran comunidad de jugadores y
permitiendo una relacién con sus propios clientes, tanto como la opcidon de captar a
nuevos jugadores, como clientes. Un centro deportivo es dificil que logre formar una
comunidad grande de clientes, por eso que este portal es una herramienta atractiva, fuera
de la digitalizacién del proceso de arriendo de canchas.

Por dltimo la relacidn que se tenga con los auspiciadores dependerda unica vy
exclusivamente del crecimiento de la comunidad y la masividad que logre la plataforma.
Con esto es posible para nosotros gestionar mayores auspicios, u ofrecerles a las marcas
propuestas atractivas que beneficien a ellos y a nosotros. La relacidén de negociacidén debe
ser buscada constantemente bajo el prisma de ganar- ganar, en este caso.
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Modelo de ingreso

El modelo de ingresos, detalla las fuentes de ingreso provenientes de los distintos tipos de
clientes. Por una parte, los clientes Administradores de Canchas, generardn ingresos por
medio de las cuentas pagadas en el sistema en el largo plazo y en el corto plazo a través
de un porcentaje de las canchas arrendadas a través del portal. Por otra parte, los clientes
auspiciadores o anunciantes, generaran ingresos por medio de espacios publicitarios,
situacidn que ocurrird en caso de obtener un trafico importante a través de la plataforma.

Porcentaje de arriendo

En el corto plazo, Pidelacancha tiene pensado su modelo de ingreso a través de un
porcentaje de cada arriendo efectivo que se hace a través de la plataforma. Esto quiere
decir que si una persona arrienda una cancha a través de la aplicacion o de la pagina web
en $30.000, pide la cancha se lleva $1500 (5 % de cada arriendo).

Realizando una estimacién para un complejo donde se arrienden 4 canchas al dia por
medio de la aplicacién y considerando sélo 25 dias del mes, se tendria un ingreso de
$150.000, si se empezara con 4 complejos asociados, se tendria un ingreso mensual de
$600.000 minimo. Las proyecciones llevan a pensar que se puede obtener al menos entre
12 a 15 reservas al dia a través de la aplicacion, una vez creada la comunidad. Eso daria un
ingreso mensual, manteniendo los 4 complejos iniciales, de $2.250.000.

Es importante mencionar que para hacer efectiva las reservas, los jugadores deben
realizar un pago anticipado del 30% del valor de la cancha a través de sistemas de pago
online, para asi hacer mas seguro el sistema de reservas.

Esta pensado de esta manera ya que lo que ofrece la plataforma es llegar a todos los
jugadores que desconocen la existencia de algunos complejos, y poder entregarles los
valores vy direcciones de cada uno. Asi los complejos deportivos pueden llegar a un
universo mayor de gente y pueden promocionar los horarios en los que tienen las canchas
vacias.

Arriendo de cuenta de administracion

Una vez que Pidelacancha alcanza una comunidad importante de consumidores, y la gran
mayoria de los administradores de canchas sean parte de esta plataforma, hemos
pensado el modelo de ingresos en este largo plazo, a través de una cuenta de
administracion que pagan los complejos deportivos, de manera mensual. Esta cuenta les
permite tener su sistema de administracion en la plataforma (en la nube), y a demas tener
interaccidon continua con los usuarios. En esta modalidad los administradores pagan una
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cantidad fija por el servicio de administracién en la nube, y pagan un variable de acuerdo a
la cantidad de noticias y publicaciones que desean hacer en el portal, para llegar a los
consumidores. Estas publicaciones y noticias se venden en paquetes mensuales, de
acuerdo a la cantidad y tamafio que deseen ocupar los complejos deportivos en la pagina
principal.

Espacios publicitarios

El ingreso determinado por los espacios publicitarios se da una vez que el portal tiene una
comunidad importante de consumidores. Los auspiciadores serdn un cliente, siempre y
cuando la cantidad de personas que visita el portal es tan alta que se transforme en una
plataforma interesante para que las marcas publiciten sus productos en esta. Este modelo
de ingresos esta pensado para el largo plazo, y consta de la venta de espacios en la pagina,
los cuales tienen diferentes valores, segun tamafio de la publicidad y lugar estratégico en
el cual se ubican. Las empresas deportivas son las que presentan una mayor probabilidad
de querer ser parte de Pidelacancha.

Actividades claves

Las Actividades clave son definidas como: “las mds importantes para que el modelo de
negocio funcione.” (Osterwalder. 2010).

La primera actividad clave consiste en el constante disefo y desarrollo de la plataforma
Web. Esa plataforma debera soportar todos los procesos operativos del negocio, por lo
gue es clave dedicarle mucho tiempo esta accién, buscando que sea atractiva, que cumpla
con el objetivo funcional de conectividad y actualizacién constante y que sea facil de usar
para los usuarios. Dada la complejidad que tiene el desarrollo de esta plataforma es
preciso externalizar este proceso a una empresa desarrolladora de aplicaciones y portales
Web, o bien agregar a la empresa a un programador que dirija un equipo de desarrollo
con el fin de lograr el objetivo de crearla bajo los requerimientos que esta necesita.

La segunda actividad clave es la mantencién del sitio y el servicio al cliente. Con respecto a
la mantencién es clave la actualizacidn continua y en coordinacién con todos los centros
deportivos con canchas, buscando que la informacion se mantenga a tiempo real
constantemente. Por otro lado la comunicacion con el cliente es importante, tanto como
para responder dudas, como para solucionar problemas y para ayudarlos a utilizar el
portal de la mejor manera.

La tercera gran actividad es la que finalmente le va a dar vida a la plataforma, que es la
busqueda constante de nuevos usuarios, que son finalmente los que a través del trafico
gue generen en el portal y el uso del servicio que se propone, le dardn forma y sentido al
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negocio, permitiendo incrementar sus ingresos, a medida que se incrementa la tasa de
nuevos clientes que utiliza la pagina.

Recursos Claves

Este item es importante, ya que son aquellos recursos que permitiran a la empresa la
creacién de valor y tener una oferta de propuesta de valor atractiva y continua. Los
recursos clave se relacionan directamente con las actividades, pues son estos los que se
transforman, a través de las actividades, para desarrollar la propuesta de valor.

En base a esto los principales recursos se basan en una plataforma bien respaldada que
permita generar la actualizacidon continua que requiere este negocio. Para esto el capital
humano pasa a ser fundamental, y nos referimos a los programadores y el equipo de
desarrollo Web, pues ellos son los responsables del continuo desarrollo de la plataforma,
la mantencién, la actualizacién continua del portal. El capital humano se divide en dos
areas: mantencion y desarrollo por el lado de los programadores y captacién de nuevos
clientes y usuarios, por el lado de los encargados comerciales. Los encargados
comerciales, son aquellos que crean y desarrollan politicas de captacion de nuevos
usuarios, ya sea por promociones o campafias publicitarias importantes, que permitan
atraer nuevos jugadores, o planes de crecimiento que permitan instalar el uso de la
aplicaciéon en nuevos complejos deportivos, para asi ampliar el universo de clientes y
jugadores posibles. Como el principal recurso es tener una plataforma estable, es
importante que los recursos complementarios como lo es el capital humano que lo utilice
funcionen alineados con los encargados de vender el uso del sistema a los distintos tipos
de clientes objetivo.

Alianzas clave

Las alianzas clave son las redes que es capaz de armar una empresa con el objetivo de
hacer que el modelo de negocio funcione y sea mas eficiente.

En el caso de Pidelacancha, es posible identificar como uno de los principales partner,
portales que funcionan hoy en dia en la industria del futbol amateur y que cubren otras
necesidades. Dentro de estos hemos reconocido a Jogabo.

Jogabo es una comunidad de futbol virtual, donde la gente interactlia entre si para armar
partidos de futbol. Justamente son ellos los posibles principales aliados, porque ellos
construyen una comunidad que se pone de acuerdo para jugar y Pidelacancha les da la
herramienta para que arrienden facilmente la cancha y el hecho de ponerse de acuerdo
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para jugar sea mucho mas facil. Este participante de la industria esta identificado en este
estudio.”

Estructura de costos

La estructura de costos se refiere a los costos relevantes que se realizan para poder llevar
a cabo el modelo de negocio.

Justamente uno de los atractivos que presenta un negocio como el que se estd
presentando es la baja que es la inversion en costos fijos para mantener en
funcionamiento las operaciones, pues en un negocio de cardcter virtual la gran mayoria de
los costos son variables. Bajo este escenario es importante sefialar que el Unico costo fijo
gue se presenta es el pago de los servidores en los cuales se aloja la plataforma para su
funcionamiento, ya que en los negocios virtuales, los servidores son similares a una
bodega en el caso de los negocios con productos tangibles. Estos servidores se pagan por
lo general cada 6 meses.

En segundo lugar estan los costos variables, que pasan a ser gran parte de la estructura de
costos de esta empresa. Se encuentran los sueldos, que en un principio son variables,
pues el capital humano mas importante son los programadores, que en un principio serian
pagados segun los plazos de entrega de cada etapa del proyecto, y segun el logro de la
plataforma. Hay casos en que los programadores son accionistas de la empresa lo que
aumenta la variabilidad del sueldo asignado a su trabajo.

El segundo costo variable es la inversidn en publicidad y para la creacién de la comunidad
de jugadores. Se contempla inversién de publicidad tanto en redes sociales, portales
especializados de Internet y espacios fisicos (ligas, complejos deportivos). Este es un costo
fundamental ya que nos permitird crear una comunidad masiva con el objetivo de generar
el trafico Web necesario para que los complejos deportivos se asocien a pidelacancha y las
marcas quieran auspiciar el portal.

Si se desarrolla una estimacion inicial de costos, bajo el supuesto que el desarrollador
Web (programador) es contratado y no es uno de los inversionistas, estimamos lo
siguiente: 1) Programador mensual $400.000 (desarrolla y mantiene el funcionamiento del
portal. 2) Hosting: $30.000 (formato mas Premium que permite mas almacenamiento, se
paga una vez al afio).

' Ver en Tendencias Digitales, pagina 7.
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La fuerza de venta serian los duefios, por ende no se calcula un costo ese item, y la
publicidad inicialmente se haria a través de las redes sociales, lo que no generaria costos.

Por ende los ingresos del periodo inicial, superarian los costos.

Analisis del modelo de negocio

Al momento de analizar el modelo de negocios que fue escogido para presentar
Pidelacancha, es importante tomar en cuenta tres aspectos esenciales. En primer lugar, se
ofrece una plataforma capaz de digitalizar el proceso de arriendo de canchas de futbol
para los complejos deportivos, solucionando dos problemas principales para los actores
principales de la industria del futbol amateur, la primera, eliminar el papel y lapiz vy los
sistemas de reserva antiguos que mantienen la gran mayoria de los centros deportivos, y
la segunda, la capacidad de llegar directamente a los clientes, de manera continua,
teniendo la posibilidad de rentabilizar de mejor manera sus canchas, anunciando precios,
promociones y convenios con jugadores 24/7, o sea, de manera continua.

En segundo lugar se le entrega un servicio a la comunidad de jugadores, teniendo la
posibilidad de ahorrarse tiempo cada vez que arriendan canchas, y teniendo la
informacién perfecta de cudles son los complejos cercanos y los precios relacionados a
ellos para arrendar canchas en unos pocos clicks.

Esta ultima razén le da fuerza a este proyecto para crear una gran comunidad de
jugadores, atrayendo a marcas auspiciadoras que pertenezcan a Pidelacancha, generando
asi un modelo de ingreso completo, en lo que a negocios digitales respecta, que es el
cobro a tu cliente principal y el ingreso por publicidad gracias al volumen de gente que se
mueve en la comunidad.

Piedelacancha presenta un modelo de ingresos favorables y una estructura de costos baja,
lo que permite concluir que fuera de la atractividad que genera entregar un servicio que
hoy no existe en la industria, también los nUmeros son favorables, razén por la cual se
puede presentar esta idea como un proyecto con promesa de éxito.
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Conclusion

En el TOMO |, se realizé una presentacion de la Industria del Futbol amateur en la Regién
Metropolitana, donde es posible destacar el hecho de que hay tres actores principales que
le dan la estructura base a la industria. Estos participantes son: los clubes deportivos
(denominados en este estudio como administradores de canchas), las productoras de ligas
y los jugadores o consumidores finales.

En el presente tomo y luego de haber desarrollado este estudio, es necesario presentar
algunas conclusiones importantes, que ayuden a sintetizar los puntos destacables de la
Industria del futbol amateur, las tendencias propuestas y la presentacion del modelo de
negocio para PIDELACANCHA.

En un horizonte de tiempo de corto plazo, las productoras de liga tenderan a desaparecer,
siendo absorbidas por los administradores de cancha, o bien eliminadas por la inminente
posibilidad que las tendencias actuales ofrecen a los complejos deportivos, para hacer
mas rentables sus espacios de canchas.

Hoy la lucha de los complejos deportivos es hacer mas rentables las canchas que
disponen, y la participacion de las productoras de ligas les obliga a dar precios mds bajos
de arriendo de canchas por el volumen de horas reservadas que toman estas productoras.
Contra esto, a medida que aparezcan herramientas que permitan a los administradores
tener menos incertidumbre sobre el hecho de llenar los horarios con reservas, en todos
los horarios, les permitird cobrar los precios por cancha que ellos pretenden y no los
precios con rebaja que cobran a las productoras. Por esto es que herramientas como
Jogabo que es una comunidad donde la gente se pone de acuerdo para jugar, o la
utilizacion de servicios como ligas mixtas organizadas por los propios complejos, o
simplemente ligas normales realizadas por los propios administradores, los llevaran a
hacer bastante mds rentables sus espacios y llevara a la desapariciéon de las productoras
de ligas.

El analisis recién explicado, junto con la fuerte tendencia del uso de Internet por parte de
los chilenos, que fue explicada en el estudio, le dan una base sélida a la propuesta de
PIDELACANCHA, como una oportunidad cierta e interesante de negocio en esta industria.
Este portal ofrece la reserva de canchas a través de una aplicacion y de un portal Web,
transformdandose en una herramienta mas para los administradores de cancha, para hacer
mas rentables sus negocios, ofreciéndoles estar en contacto continuo con la comunidad
de jugadores, permitiendo disminuir la incertidumbre de llenar todos los horarios con
equipos, y depender aln menos de las productoras de ligas. El cliente principal de
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Pidelacancha es justamente los administradores (complejos deportivos) ofreciendo una
oportunidad para rentabilizar, crecer y mantener contacto con los clientes.

El hecho de presentar un proyecto atractivo como lo es Pidelacancha, a los
administradores, que son el motor principal de la industria del futbol amateur, lleva a
concluir que la propuesta de negocio presentada es fuerte, atractiva vy tiene altas
posibilidades de ser implementada con éxito.

Por ultimo se muestra que la digitalizacién del proceso de reserva de canchas es un hecho
inminente en esta industria y la idea de ser los pioneros en la implementaciéon, generaria
una comunidad de complejos y jugadores, lo que permite concluir que la idea del
proyecto seria exitosa.
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Anexos

Anexo 1:

Imagen Futbol Mixto, Inglaterra

Fuente: Facebook
Anexo 2:

Imagen Canchas sintéticas en Domos, Inglaterra

A

A CEW S |
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Anexo 3:

Jogabo es una comunidad de jugadores de futbol alrededor del mundo. Es una

O poderosa plataforma online que permite a los jugadores conectarse entre ellos

m en cualquier lugar y en cualquier momento. No necesitan ser parte de un club

o liga, Jogabo es una revolucionaria forma de hacer del futbol amateur una forma mas
abierta y social.

Este portal y aplicacién, es una de las tendencias tecnoldgicas pertenecientes a la
industria, fue creado por Jeremy Melul y Mehndy Djabri en el afio 2007, y es una
herramienta global para la organizacién de partidos de futbol en el formato amateur, a
través de una comunidad continuamente conectada.

Esta herramienta tecnoldgica es un software Chileno que
transforma los partidos semanaleso el campeonato del

colegio, universidad o empresa, en una experiencia similar a
la de un juego de administracidon de equipos de futbol.

En Chile ya estd siendo implementado con éxito por varias ligas, como Liga el Salto, Liga
Rinconada, Liga Huechuraba, y también por escuelas universitarias como Ingenieria de la
Universidad Catdlica e Ingenieria Eléctrica de Universidad de Concepcion, ademads de ligas
de ex alumnos

Anexo 4:

Tabla 1: Madurez de la poblaciéon Online Mayo 2010 — Mayo 2011 por Pais
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Lo 12.713.0 474130 ; 10
73 4.3
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Brasil México Argentina Colombia Chile Peru Venezuela Puerto Rico

= May-10 May-11
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~

Fuente: Comscore
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Anexo 5:

Tabla de Internet 2: Audiencia de Internet mayor de 15 afios por Pais Mayo 2011

Composicion de Internet Audiencia 15+

Paises con Alta Chile
Penstracion de —
Internet Argentina
Peretracion de Brasi
Internet = 1
Media Colombia 41% 10%
Penetracitn de México 40% 1%
Internet - .
Baja enezuela

m15-24 m25-34 m35-44 m45-54 w55+
() comScore vt Sepismymcnmteis 5 Ak e |8+ iz e e Hogr Tt

Fanta nomSenr Madia Matis, Mayn 2011

Anexo 6:

Tabla de Internet 3: Promedio de Horas diarias de uso de Internet por GSE en Gran

Santiago

Promedio tetal [n=517) ABC1/C2 (n=159) C3 (h=216) D (n=136)

w”'::‘l_‘;“""" sumatona ae 2 "“‘::::u’f"""“' = ":‘.::::'“ Fuente: Encuesta WP 2010. Base usuarios Gran Stgo entre 12y 64 afios. N=517

pagads, hugsi €3 gatuites.

Fuente: Encuesta WIP 2010. Base usuarios N=517

Fuente: Comscore
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Anexo 7:

Encuesta Tiempo requerido para pedir una cancha

tiempo gastado en pedir canchas de futbolito

1.- Tiempo en arrendar canchas de futbolito

Esta encuesta tiene como fin, saber cudnto tiempo toman las personas en arrendar una cancha de futbolito con el proceso actual de arriendo telefanico,

1. iCuanto tiempo demoras en arrendar canchas de futbolito, cuando llamas por teléfono?{ tomando en cuenta el tiempo que estin
ocupadas las lineas)

[15 minutas

[J10 minutos

[115 minutas

[¥] mas de 15 minutos

[Jrnas de 25 minutos

[Jotra (Par favor especifique)

100%

Fuente: Elaboracion Propia

Anexo 8:
Business Canvas Model
The Business Model Canvas "~ et .
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Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 9:

Imagen Pagina principal Pidelacancha

WWW.PIDELACANCHA.CL

POOG.

G GEEED

Fuente: Propia en base a pagina Web

Anexo 10:

Busqueda de canchas segun direccién del jugador

BIENVENIDO!

Same Gonzalez
Ta Gundan

LD4nda 18 andusntras
Echefiique 8300, La Reina

' SPORTIME

e %

Aguas Claras #1451, La Reina.
www s wanti.cl

Fuente: Propia en base a pagina Web
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Anexo 11:

Reserva de cancha segin matriz de disponibilidad de horarios

BIENVENIDO!

isime Gonzdlez
Te quedian

MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES

REERVADQ o 5
MSERVAL

RESERYADY

RESTRAATO por Pipeta

Fuente: Propia en base a pagina Web
Anexo 12:

Planilla horaria para administradores de cancha

BIENVENIDO!

Jaime Goradles
Te quedan

JUEVES VIERNES

Fuente: Propia en base a pagina Web.
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Referencias de Internet

www.ind.cl

http://www.ligasuperior.cl/

Lugar: Club Oriente

Facebook: 1088 amigos al 21/06/2012
Liga Oriente en Club Oriente

www.Inf.cl

Liga Norte de Futbol por Sport Vida
LIGAS FEMENINAS

Facebook: 9.546 me gusta al 21/06/2012

http://www.ligacracks.cl/

http://www.pichangueras.cl/

Facebook: 2.122 amigos al 21/06/2012

http://www.fanaticas.cl/

http://www.mostras.cl/

Facebook: 1.204 amigos al 21/06/2012

http://www.maestras.cl/

http://www.idolas.cl/

Liga Brazil (Vifia del Mar/Canchas Marcelo Salas)
Facebook: 768 amigos al 21/06/2012
Liga Futbolais (Vifia del Mar/Cancha Dhelos)

Facebook: 181 amigos al 21/06/2012
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