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RESUMEN EJECUTIVO

Granja Deportiva Chicureo serd un Centro Deportivo y Recreativo, que buscara satisfacer
las necesidades deportivas infantiles y de esparcimiento familiar de los habitantes de las
comunas de Colina y Lampa (Chicureo y Batuco), que tengan hijos desde los 5 hasta los 12 afios
de edad, de los estratos socioeconomicos medio y alto, con la infraestructura y organizacion
necesaria con una gran oferta de deportes orientada a los nifios y enfocada a un gran segmento
de la poblacion del sector la cual es la clase media y alta.

El plan de negocios esta inserto dentro de la industria del deporte infantil donde la
tendencia en la actualidad tanto a nivel pais como a nivel mundial es aumentar la actividad fisica
deportiva y disminuir el sedentarismo infantil.

Existe un mercado potencial de acuerdo al estudio de campo definido en el plan de
negocios, el principal aspecto distintivo es entregar un concepto original y Unico en la zona en
donde hay alto grado de sustitutos clubes deportivos, colegios y escuelas deportivas pero no
existe un club familiar en el sector orientado a los nifios en su totalidad donde convive un
restaurant tematico infantil con menu para nifios y adultos, con la mayor variedad de actividades
deportivas del sector, en un ambiente natural al aire libre con las prestaciones de seguridad y con
una excelente ubicacién y conexion vial.

Para ello se evalua el proyecto a 5 afios plazo, el primer afio la meta es obtener el 4,1%
del mercado objetivo a través de estrategias con un plan de marketing agresivo principalmente
apoyado por la red de contactos de destacados deportistas y apoyados por sponsor deportivos,
luego obteniendo afio tras afio un 0,3% adicional promedio para asi llegar al quinto afio al 5,4%,
con estas proyecciones segun lo evaluado se puede concluir que el proyecto es viable y rentable
tanto en lo financiero como en la proyeccién del negocio, donde se obtiene un VAN positivo de
$17.368.000, una TIR mayor a la tasa de descuento del 15% y se obtiene un Payback (plazo de
recuperacion de la inversion) de 5 afos, financiado en un 52% por sus socios y diferencia

apalancada por crédito bancario.



. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Crear un complejo para desarrollar actividades de tipos deportivas y recreativas para las

familias con nifios y nifias desde los 5 a los 12 afios de edad, de las comunas de Colina 'y Lampa

(Chicureo y Batuco) orientado a publico nivel socioeconémico medio y alto.

1.1. Identificar la empresa y definir misién, visién y objetivo

Misién: Promover la actividad deportiva y recreativa en donde los nifios en conjunto con
sus familias se puedan reunir mejorando la calidad de vida fisica y mental de los habitantes de las
comunas de Colina y Lampa.

Vision: Ser el centro deportivo y recreativo infantil para nifios, lider del sector norte de
Santiago con actividades desarrolladas en un ambiente familiar y saludable.

Objetivo: Satisfacer las necesidades de entretencién infantil con actividades deportivas y
recreativas para nifios desde los 5 a los 12 afios de edad del sector en un ambiente sano y en un
entorno natural.

El objetivo de la empresa a corto plazo es permanecer y posicionarse.

1.2. Descripcion del servicio y aspectos distintivos

Se desarrolla un complejo deportivo Unico en la zona, un club familiar con foco en los
nifios, donde pueden practicar una gran diversidad de actividades deportivas en un entretenido
ambiente creado para ellos, compuesto por un equipo multidisciplinario de profesionales para la
realizacion de las actividades deportivas, agregando servicios como restaurant tematico infantil
simulando una granja, locomocion contando con un minibus para el traslado de los nifios a los
cuales sus familias no puedan acompafiar en forma periddica, todo esto inserto en un ambiente
natural con las prestaciones de seguridad y en una excelente ubicacién con gran conectividad
cercana a colegios y condominios del sector de Chicureo.

Los deportes a desarrollar seran guiados por profesionales, profesores de educacion fisica
los cuales entregaran una atenciéon personalizada a los nifios, dictando las clases las cuales se
dividen por la edad de los nifios y realizando charlas para cada uno de los deportes, dentro de la
gama de deportes estan la practica de futbolito, voleibol, basquetbol, tenis, escalada, tenis de
mesa, patinaje, ballet, yoga, baile entretenido y karate, esta variedad de deportes y la flexibilidad
de probar y realizar distintos deportes permite a los nifios conocer y descubrir el deporte que mas

les motive. Ademas, acompafiando a este equipo de profesores se contara con una nutricionista y



una sicologa las cuales acudirdn dos veces por semana para evaluar y acompafiar a los nifios en
el crecimiento sea una actividad de vida sana y entretencion.

Contaréa con servicio de restaurant tematico infantil simulando una granja campestre con
menu para niflos y adultos los cuales incluyen platos saludables, para dar una clara imagen de
granja se tendra un pequefio sector con animales herbivoros dentro de los cuales estan ovejas,
cabras, conejos, caballos ponis, gallinas, patos, loros y papagayos donde los nifios acompafiados
de sus familias podran tener contacto con los animales, entregando a los nifios una experiencia
gue no existe en algun complejo deportivo.

Otro servicio es el traslado de los nifios a los cuales sus padres no los puedan acompafiar
a clases, para ello se contara con un minibus que pasara por el sector.

El horario del complejo deportivo serd de martes a sabado de las 9:00 a las 20:00 horas y

los domingos de 9:00 a 14:00 horas.

1.3. Qué oportunidad o necesidad atiende y/o respalda

La oportunidad se respalda ya que existe un mercado potencial de acuerdo al estudio de
campo definido en el plan de negaocios, entregando un concepto original y Unico en la zona, con la
entrega de la mas amplia oferta de deportes, con un ambiente tematico y servicios
complementarios.

Ademas, en la actualidad existe un fenémeno en todo lo relacionado a la actividad
entretencion deportiva, la tendencia en esta industria tanto a nivel internacional como a nivel pais
es aumentar la actividad fisica deportiva y disminuir el sedentarismo infantil. Este aumento de
actividad se debe a distintas razones la principal son los beneficios que tiene para la salud de los
nifos practicar algun deporte, este tema se ha mencionado incluso en campaias del gobierno a
nivel pais de mantener una vida saludable y bajar el porcentaje de sedentarismo y obesidad en la
poblacion infantil.

Entregando un ambiente de vida sana y natural que sea un punto de encuentro y de crear
relaciones interpersonales entre los miembros de este Club House y sus familias.

Existe competencia en el sector aunque no es el mismo concepto son servicios sustitutos
los cuales se dividen en dos partes por el lado estan los colegios privados en el sector los cuales
cuentan con la infraestructura y organizacién deportiva suficiente para realizar distintas
actividades de deporte infantil como son los colegios Trewhelas, San Nicolas, Colegio Pumahue,
entre otros y por otra parte estan los clubes deportivos y privados del sector dentro de los cuales

estan el Club Chicureo, Club Refugio Chicureo, Club Santa Elena, clubes escuelas de futbol de la



UC, Universidad de Chile y escuela de tenis de Fernando Gonzalez, las fortalezas y debilidades

de la competencia las analizaremos en detalle mas adelante.

1.4. Como atraeré a los clientes

Se espera atraer al cliente realizando las siguientes actividades:

- Se desarrolla un plan de Marketing Digital a través de redes sociales como facebook,
twitter e instagram dando a conocer este concepto y compartiendo enlaces como
estrategia comunicacional principal ademas por tema de costo es el menor y mas masivo.

- Creacion de pagina web con toda la informacién y fotos del lugar de los encuentros
deportivos y recreativos.

- Carteles publicitarios en el sector

- Se utilizaran rostros de deportistas lo cual es tangible debido al contacto que disponemos
dentro de la empresa por socio futbolista profesional.

- Dar charlas educativas a la comunidad y colegios del sector dando a conocer la
importancia de hacer deporte y la vida sana para los nifios, estas charlas se impartiran
con la incorporacién de familiares del area de la salud (sicéloga, nutricionista y

kinesiélogo).

II. ANALISIS DE LA INDUSTRIA, COMPETIDORES, CLIENTES
2.1. Industria

La industria en la cual se inserta el plan de negocios es la industria del deporte infantil.
Del punto 2.1.1. al punto 2.1.6. se identifican actores claves, macrosegmentos, se analiza el
entorno de la industria y las tendencias, se identifica el ciclo de vida, se desarrolla las fuerzas

competitivas del sector y los stakeholders.

2.1.1. Identificacion de actores claves de la industria

Uno de los actores claves de esta industria son los colegios del sector los cuales poseen
la infraestructura necesaria y la organizacion suficiente para realizar actividades deportivas y
recreativas de variados deportes para sus alumnos, otro actor importante son los complejos
deportivos del sector y las escuelas de deportes como futbol, rugby y tenis infantil los cuales son
liderados por importantes deportistas y ex deportistas del pais con gran infraestructura, clientes

cautivos, proveedores y auspiciadores .



2.1.2. Identificacion de macrosegmentos de la industria

Los macrosegmentos que se identifican en la industria del deporte infantil son los siguientes:

- Centros deportivos, en este segmento se encuentran todos los centros deportivos que
entregan al servicio de los clientes variados deportes como los centros deportivos de
futbol, tenis, rugby, basquetbol, voleibol, gimnasia, polo entre otros deportes.

- Entretencidn, en este segmento podemos encontrar realizar actividades como ver
televisién, escuchar musica, ir al cine o cualquier actividad de distraccién que permita al
consumidor dejar de lado su rutina diaria.

- Colegios y Jardines Infantiles, en este segmento se incluyen todos los establecimientos
educacionales que entreguen servicios de recreacion, deportes y otras actividades como

talleres como son actuacion, pintura, campeonatos entre colegios entre otros.

2.1.3. Anélisis del entorno de la industria
Este plan de negocio esta inserto en la industria del deporte infantil, el entorno se

desarrolla mediante un andlisis PESTEL que se detalla en anexo 12.1.

Como conclusién de esta analisis PESTEL podemos mencionar que el entorno en el cual
participa la empresa Granja Deportiva Chicureo, entrega las condiciones y oportunidades para
gue proyecto sea favorable, dentro de las condiciones estan las politicas, en las cuales el
gobierno entrega apoyo a las entidades deportivas que fomenten la actividad fisica a través del
deporte, pese a la incertidumbre econémica se proyecta un crecimiento del pais, aumento de
factores sociales preocupacién por mejorar la calidad de vida y disminuir el sedentarismo, los
factores tecnoldgicos permiten tener una comunicacion directa con los clientes estar siempre
conectados, recibir feedback, utilizar estas herramientas al servicio de la empresa y los factores
ecoldgicos en donde si bien en Santiago la calidad del aire es un tema recurrente, en el sector
donde esté inserto el proyecto, Santa Elena de Chicureo, la calidad del aire aun es éptima para la

practica de actividades deportivas.

2.1.4. Analisis y respaldo de las tendencias de la industria
La tendencia en la industria del deporte infantil tanto a nivel internacional como a nivel
pais es aumentar la actividad fisica deportiva y disminuir el sedentarismo.

En Chile esta tendencia se refleja a través del deporte escolar y competencias deportivas
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a través de clubes deportivos federados principalmente.

Dentro de la malla de estudios de los estudiantes estan las actividades fisicas, en las
cuales se les ensefia a practicar algun deporte ya sea como ramo obligatorio u optativo a través
de talleres, para aumentar el interés en los deportes escolares se han creado competencias
interescolares en los cuales los alumnos representan a sus colegios en campeonatos con apoyo
del Ministerio de Educacion y del Deporte, también existen los clubes deportivos como institucion
gue compiten en eventos deportivos auspiciados por empresas privadas de una forma mas
profesional.

La actividad fisica en Chile aun es baja, lo cual se refleja ya que en la actualidad ocupa el
6° lugar mundial en obesidad infantil y el primer puesto en América Latina, se proyecta que el
70% de los nifios va a ser obeso en el corto plazo las cifras son preocupantes, considerando solo
el porcentaje de nifios controlados en el sistema de salud publico, existen 136.805 nifios y nifias
con obesidad, y 685.397 con problemas de sobrepeso 5 de cada 10 ( segun fuente Instituto de
Nutricién y Tecnologia de los Alimentos de la U. de Chile (Inta)).(anexo 12.2).

Por otra parte, se ha ido incrementando en Chile las cifras de la poblacién adulta que practica una
actividad deportiva ha aumentado un 5,4% entre 2006 (26,4%) y 2015 (31,8%), con politicas
sociales que incentivan esta actividad, el porcentaje de poblacién sedentaria adulta disminuyé un
7% entre 2006 (87,1%) y 2015 (80,1%), razon importante para que motiven a sus hijos y familias
a tener una vida sana. (anexo 12.3).

Podemos concluir que a nivel mundial y particularmente a nivel nacional la tendencia en esta

industria est4 al alza en una etapa de Crecimiento.
2.1.5. Andlisis de fuerzas competitivas del sector (Porter)

Para entender y realizar un analisis mas detallado de la Industria en la cual esta inserto el

proyecto, se realiza a traves del analisis de las 5 fuerzas de Porter.
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Amenaza de
nuevos
participantes

MEDIO

Poder Poder
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BAJO MEDIO MEDIO
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productos
sustitutos

ALTA

Fuente: Elaboracién Propia

En anexo 12.4. se detallan cada uno de los participantes de las 5 fuerzas de Porter ademas de la

denominada sexta fuerza Los Complementadores.

Podemos concluir de este analisis que existe un nicho el cual no se ha explotado lo
suficiente que se permite entregar un concepto diferente a los complejos deportivos y recreativos
gue hay en la actualidad pero se debe estar innovando trabajando en la cultura organizacional
para que esta competencia no pueda ser imitada , existe un bajo poder de los proveedores lo cual
nos da una ventaja a la hora de conseguir precios de los insumos, con nivel medio de amenaza
de nuevos participantes esto debido al alto costo barreras de entrada, medio poder negociador de
los compradores, medio rivalidad entre los competidores, una alta amenaza de servicios

sustitutos y empresas complementadoras del servicio.

2.1.6. Andlisis de Stakeholders y otros publicos para sustentabilidad

Familias: Los cuales tienen un rol muy importante para el apoyo y participacion de sus hijos en el
deporte, por lo cual los incluimos para hacerlos participe de este proyecto, ya que son nuestros
clientes foco.

Comunidad: Los habitantes de las comunas mencionadas acercar el deporte y vida sana para

sus nifios y tener un sentido de pertenencia.

12



Proveedores: Es un nexo importante abastecerse de alimentos para el restaurant y proveedor de
instrumentos para las actividades deportivas para mantener una relacion duradera y confiable.
Colaboradores: Equipo multidisciplinario que debe estar alineado con la estrategia de prestar un
excelente servicio, con valores comunes de vida sana y representar muy bien a la empresa,
fortaleciendo la cultura de la organizacion.

Auspiciadores: Fundamentales para financiar y entregar prestigio a nuestra Centro deportivo,
sera empresa deportiva y empresas ligadas a los valores de la empresa y el deporte.

Colegios: Importante alianza estratégica para publicitar entre los alumnos la vida sana, sin
competir en forma directa, sino que entregando una alternativa adicional.

Medios publicidad: Tanto la prensa escrito diario comunal (Valle del Sol), como las radios son
importantes para dar a conocer el proyecto, asi como las plataformas sociales.

Podemos concluir que existen varios stakeholders que afectan al proyecto y todos son muy
importantes empezando en forma interna por los colaboradores los cuales deben inculcar valores
y estar alineados con la estrategia de la empresa, nuestros clientes las familias y todo el entorno

gue participa, donde cada uno de ellos es de gran importancia para el proyecto.

2.2. Competidores
2.2.1. Identificacion y caracterizacion de los competidores

Se pueden identificar y caracterizar a tres tipos de competidores:

- Existen colegios privados en el sector que cuentan con la infraestructura deportiva y
organizacion suficiente para realizar distintas actividades y talleres de deporte infantil
como son los colegios Trewhelas, San Nicolas y Colegio Pumahue entre los mas
relevantes, donde es posible practicar algtn deporte, pero solo por los alumnos de su
colegio.

- Existen clubes privados que estan en el sector que su foco son los adultos, pero los nifios
pueden practicar algun deporte en forma esporéadica, dentro de los clubes privados estan
Club Chicureo, Club Santa Elena Chicureo, Club Hacienda de Chicureo y Club Remanso
de Chicureo.

- Ademas, estan las academias o escuelas infantiles de deportes como la Escuela de futbol
UC, Escuela de futbol U. de Chile, Escuela de Tenis Fernando Gonzalez y escuela de
rugby Céndores de Manquehue, los cuales son escuelas especialistas en solo un deporte,
con respaldo econémico de institucion deportiva o deportistas destacados.

- De todos estos competidores el mas cercano por sus caracteristicas a proyecto Granja
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deportiva Chicureo es el Club Santa Elena de Chicureo, el cual entrega servicios para
nifios de los siguientes deportes, tenis, futbol, karate, gimnasia artistica, yoga y zumba,
centro de eventos, quinchos y piscinas, pero no son exclusivas las instalaciones para los
nifios ya que las arriendan para campeonatos de empresas y adultos, con lo cual incluyen

otro mercado.

2.2.2. Mapa de posicionamiento relativo
Buena ubicacién
1 CLUB CHICUREO

ESCUELA FUTBOL UC

ESCUELA TENIS F. GONZALEZ
TREWHELAS GRANJA DEPORTIVA

CHICUREO
CLUB REFUGIO
ESCUELA FUTBOL
U.DE CHILE CLUB SANTA ELENA R
Un d‘eporte COLEGIO SAN NICOLAS Multiples deportes g

COLEGIO PUMAHUE

Mala ubicacién

De acuerdo al mapa de posicionamiento para los ejes se consideraron dos aspectos
importantes para las familias del mercado objetivo de acuerdo a investigacion de mercado,
encuestas que se adjuntan en anexo 12.5.

Los ejes son ubicacion, que puede ser buena o mala, esto se refiere a la facilidad y
accesos expeditos para abarcar ambas comunas como son Lampa y Colina, cercania y tiempos
de traslado hacia el centro deportivo, el otro eje viene dado por el nimero de deportes o variedad
de servicios deportivos que entrega como oferta a los clientes cada complejo, estos pueden ser

un deporte o0 méxima variedad de deportes.
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La obtencién de los datos se realizé conociendo la ubicacién de cada participante en

relacion a las comunas de Lampa y Colina, ademas del niumero de deportes que ofrece cada

centro deportivo.

Se aprecia que “Granja Deportiva Chicureo” esta ubicada lider en nimero de deportes a

realizar en un mismo complejo, con buena ubicacion de ambas comunas y gran conectividad lo

gue hace que sea una eleccidn importante para el cliente. (anexo 12.6.).

2.2.3. Fortalezas y debilidades de los competidores

Fortalezas

Debilidades

Club Santa Elena Chicureo | - Publico cautivo
residentes de condominio

- Complejo extenso 4
hectéreas

- Variedad de deportes

infantiles

- Ubicacion regular dific

acceso

Club Hacienda de Chicureo | - Variedad de deportes

- Buena ubicacioén

- Orientado a publico

adulto segmento nifio no

atletismo, futbol, entre otros
- Buena ubicacioén

- Publico cautivo alumnos

explotado
Colegio Pumahue -Publico cautivo alumnos del - Oferta solo 3 deportes futbol,
colegio gimnasia y voleibol
- Ubicacién regular dificil
acceso
Colegio Trewhelas - Variedad de deportes - Precios de academias

o talleres sobre mercado.

- Identidad con el club
- Buen nivel de

instalaciones y staff técnico

colegio

Club Chicureo - Excelente ubicacion - Deportes para nifios
- Excelente no desarrollados
infraestructura

Escuela de futbol UC - Posicionamiento de - Solo un deporte futbol
marca no diversificado la rama de

deportes.
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- Sin instalaciones de

entretencion nifios y restaurant

adultos

Escuela de futbol U. de - Posicionamiento de - Oferta solo un deporte
Chile marca futbol no diversificado a otros

- Identidad con el club deportes.

- Buena ubicacion y - Sin instalaciones

accesos comodas para adultos.
Escuela de Tenis Fernando | - Posicionamiento de - Oferta solo un deporte
Gonzalez marca tenis

- Duefio e imagen de la
Escuela ex deportista nacional
con marketing y apoyo de

marcas

Fuente: Elaboracién propia

Club Chicureo, el méas importante del sector de propiedad de futbolista Arturo Vidal que
tiene instalaciones para la practica de varios deportes como son natacion, futbol, futbolito,
tenis, fitness, restaurant funciona con sistema de socios, no atiende la necesidad de
deporte y recreacion para nifios.

Club refugio Chicureo canchas de pasto sintético y canchas de paddle, practica de
entrenamientos funcionales este centro deportivo fue recién inaugurado en julio 2016, no
atiende la necesidad de deporte y recreacion para nifios.

Club deportivo Santa Elena, complejo que cuenta con variados deportes como canchas de
futbol, futbolito, tenis, sistema de socios, extenso terreno de 4 hectareas, ubicacion de
dificil acceso.

Colegio Pumahue clientes cautivos alumnos solo se realizan tres deportes y el lugar es de
complejo acceso.

Colegio Trewhelas buena ubicacion, variados deportes con publico cautivo los alumnos,
pero con precios sobre mercado.

Colegio San Nicolas con una ubicacion media, conexién vial, y con una oferta de deportes
limitada.

Escuela de futbol UC con excelentes instalaciones, posicionamiento de marca, para el

caso del negocio a emprender no tiene diferencia
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- Escuela de tenis Fernando Gonzalez excelente ubicacion, staff técnico, su socio es

reconocido ex tenista, por lo que atrae muchos nifios.

2.3. Clientes
2.3.1. Caracterizacion de los consumidores

La propuesta esta dirigida a las familias de las comunas de Colina y Lampa (Chicureo y
Batuco), que tienen nifios desde los 5 a los 12 afios de edad y a los cuales les interese que sus
hijos practiquen actividades deportivas y recreativas, los clientes son del segmento medio y alto,
tales como segmentos C2 que representa el 17,9% de la poblacion del pais, acomodada Clay
media emergente C1b en conjunto representan el13,1% de poblacion y clase Alta (AB) 2,9%, por

lo que sumados otorga el 33,9% de la poblacion. (anexo 12.7.).

2.3.2. Macro y micro segmentos
Macro- segmentacion:

En la industria del deporte infantil podemos identificar como macrosegmentos a las
familias con nifilos quienes tienen un interés ya sea por salud o entretencién para que sus hijos
practiquen algun deporte con un estilo de vida saludable; otro macrosegmento son las familias
gue prefieren que sus hijos desarrollen actividades deportivas y recreativos en un recinto privado

por razones de seguridad principalmente.

Micro- segmentacion:
- Segmentacion geografica: Nifios hombres y mujeres de 5 afios de edad a 12 afios de las
comunas de Colinay Lampa
- Segmentacion demografica: Nifios (hombres y mujeres) de 5 a 12 afios de edad
- Segmentacién Psicogréfica: Todas las personas que buscan desarrollar una actividad
fisica para sus hijos y quieran compartir en familia.
Podemos concluir que los clientes objetivos son las familias de las comunas de Colinay
Lampa con hijos que tengan desde los 5 a los 12 afios de edad que desean que sus hijos realicen

una actividad deportiva y recreativa en familia.
2.3.3. Tamafio del mercado objetivo y sus tendencias

Para determinar el mercado objetivo y sus tendencias se utilizé informacién del Instituto

Nacional de Estadistica (INE), con estos datos tenemos la siguiente informacion:
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El estudio demogréfico dice que en Chile al afio 2015 habia 18.006.407 personas, de ellas
solo en la region Metropolitana alcanz6 7.314.176 personas, para el aflo 2020 se proyecta
18.896.684 personas en Chile y 7.724.879 en la region Metropolitana, la tasa de crecimiento de la
poblacion en el afio 2015 fue de 10,39% se espera que para el afio 2020 sea de 8,89%.

El 7,07% de la poblacién en el afio 2015 son nifios (hombres y mujeres) con edad hasta 12 afios
se estima para el afio 2020 alcance el 6,95%.

Todos estos datos se obtuvieron del Instituto Nacional de estadistica (INE) www.ine.cl.

La distribucion de la poblacion por sexo corresponde a 51,2% mujeres y 48,8% hombres.
Las comunas con mayor poblacién en la region metropolitana son Puente Alto, Maipu y La
Florida.

En el caso especifico del mercado objetivo nifios y nifias de los 5 a los 12 afios de edad

de las comunas de Colina y Lampa podemos mencionar lo siguiente:

COMUNA SEXO ANO 2016 | ANO 2017 | ANO2018 | ANO 2019 | ANO 2020
Colina Hombres 7.779 8.010 8.251 8.500 8.739
Colina Mujeres 7.560 7.781 8.017 8.265 8.502
Lampa Hombres 6.232 6.563 6.918 7.294 7.673
Lampa Mujeres 6.050 6.380 6.734 7.115 7.499
Total, Nifios 27.621 28.734 29.920 31.174 32.413

Elaboracion propia

Se puede concluir que en las comunas de Colina y Lampa existen 27.621 nifios
calculados al afio 2016 y para el afio 2020 se proyectaron en 32.413 nifios con un crecimiento
promedio de los 5 afios de un 5,4%.

Estos resultados de numeros de niflos del mercado objetivo de Granja Deportiva Chicureo,
se contrastaron con los segmentos objetivos que son los segmentos medio y alto, segmentos C2,
Cla, Clby AB (segmentos C2 que representa el 17,9% de la poblacion del pais, acomodada
Clay media emergente Clb en conjunto representan el 13,1% de poblacién y clase Alta (AB)
2,9%), por lo que sumados se obtiene que un 33,9% de las personas en Chile pertenece a uno de
ellos, para la proyeccion se realizara bajo un escenario cauto tomando este porcentaje por el
namero de nifios, sin embargo es probable que en las comunas elegidas sea mayor el porcentaje

debido a la migracion de personas con nivel de ingresos medio y altos .
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COMUNA SEXO ANO 2016 | ANO 2017 | ANO2018 | ANO2019 | ANO 2020
Colina Hombres | 2.637 2.715 2.797 2.881 2.962
Colina Mujeres 2.562 2.637 2.717 2.801 2.882
Lampa Hombres 2.112 2.224 2.345 2472 2.601
Lampa Mujeres 2.050 2.162 2.282 2.411 2.542
Total, Nifios 9.361 9.738 10.141 10.565 10.987

Fuente: Elaboracién propia

Podemos concluir que de los analisis realizados para el afio 2017 el mercado objetivo final

es de 9.738 niflos y para el afio 2020 aumenta segun proyeccion a 10.987 nifios.

2.4. Conclusiones

Se puede concluir del andlisis de la Industria del deporte infantil que existe un mercado

potencial en crecimiento sostenido debido a las tendencias actuales de salud y bienestar de los

nifios tanto en Chile como en el mundo, como lo podemos ver del macrosegmento, andlisis

PESTEL y las fuerzas de Porter el entorno en el cual esta inserto Granja Deportiva Chicureo,

entrega las condiciones y oportunidades para que el proyecto sea favorable, dentro de las

condiciones estan las politicas, apoyo gubernamental, factores sociales como es la preocupacion

por mejorar la calidad de vida y disminuir el sedentarismo, los factores tecnolégicos permiten

tener una comunicacion fluida e informada ,los factores ecolégicos en el sector donde esté inserto

el proyecto, Santa Elena de Chicureo, la calidad del aire aun es optima para la practica de

actividades deportivas.

En el analisis Porter se concluye que estan dadas las condiciones para abarcar un nicho

no explotado lo suficiente que se puede diferenciar ya que existen variados servicios sustitutos

como los clubes deportivos, actividades de los colegios y escuelas de deportes pero no bajo el

mismo concepto, y para ello se debe estar innovando y trabajando en la cultura organizacional

para que esta competencia no pueda ser imitada , y estar atento a todos los stakeholders que

participan para mantener esa ventaja competitiva.
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lll. DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR

3.1. Modelo de negocios, Descripcion a través de Modelo de Canvas

ACTIVIDADES
SOCIOS
CLAVES
CLAVES
- Atencién
-Empresas personalizada al

proveedores de
insumos deportivos
y mantencion de

Cliente y Usuario.

-Publicidad agresiva en
los medios marketing

canchas -
] digital para captar
deportivas. clientes
Colegios del, RECURSOS
sector a través de
CLAVES

promocion y

convenios -Terreno lugar fisico,

ubicacion,
-Pagina web, red de
contactos, personal y
buen acceso.
-Alta oferta de deportes

ESTRUCTURA DE COSTOS

Costos fijos: arriendo de terreno, gastos basicos (luz, agua,
internet), gastos de personal (sueldos), gastos promocion.

Costos variables. Mantencién canchas deportivas

Fuente: Elaboracién propia

PROPUESTA
DE VALOR

Entregar a la
sociedad un
concepto Unico en
la zona, de tipo
familiar con foco en
los nifios,
motivando la vida
sanay en espacios
outdoor.

RELACION
CON CLIENTES

Se realizara en forma
personalizada face to
face para mantener la
relacion con los
clientes y a través de
web y redes sociales

CANALES DE
DISTRIBUCION

Venta directa a través
de los colaboradores
con los clientes y
también via web y
telefénicos.

SEGMENTOS
DE
MERCADOS

Familias con nifios
de las comunas de
Colina'y Lampa,
esto es Chicureo y
Batuco, de 5a 12
afios de edad, nivel
socioeconémico
alto y medio alto.

FUENTE DE INGRESOS

- Cuota por suscripcion de clases que puede ser
semanal, mensual, semestral o anual.

- Arriendo del complejo para eventos privados
colegios, cumplearios.

- Venta de alimentos restaurant tematico.
- Arriendo de espacios de publicidad en la pagina
web y en el recinto (estaticos).

Detalle de cada uno de los participantes del modelo Canvas se encuentran en anexo 12.8.
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3.2. Descripcién de la empresa (Analisis interno)
3.2.1. Anédlisis FODA y sus estrategias

Fortalezas

-Concepto tnico club house
orientado al deporte y
entretencién infantil.

- Personal multidisciplinario
al servicio del cliente, una vez
a la semana visita
nutricionista, sicéloga y
kinesiélogo.

Oportunidades

- Mercado potencial no
desarrollado

-Gran numero de familias
jovenes con nifios en el sector.

-Desarrollo de escuelas de
verano

- Buena ubicacion para
abarcar ambas comunas y
gran conexion.

-Altas barreras de entrada
VEIS ORI

Amenazas

-Gran cantidad de sustitutos
academias de futbol y otros
deportes como rugby y tenis.

Debilidades

-Bajo posicionamiento de la
marca

--Baja experiencia en el rubro

Fuente: Elaboracién propia

Detalle del andlisis FODA y sus estrategias se pueden revisar en anexo 12.9.



3.2.2. Cadena de valor

contingencia en
caso de
emergencias ya
sea médicas y
estar a
disposicion de

los clientes

gestionar las
mantenciones de

las instalaciones

comunicacion

plataformas
sociales,
paginas web y
otros medios

promocion

Actividades Infraestructura de empresa:
de Crear y potenciar la cultura de la organizacion
apoyo
Recursos Humanos:
Confeccion del cargo y busqueda de colaboradores a través de los medios disponibles
Abastecimiento y compras:
Importacion directa o abastecerse de empresas deportivas y proveedores para el recinto
deportivo.
Desarrollo Tecnoldgico:
Controlar y mantener el sitio web y las plataformas sociales en linea e innovando
Actividades Logistica Operaciones: Logistica Marketing y Servicio post
principales interna: externa: ventas: ventas:
Optimizar Venta directaa | Obtencion de Contestar
Se organizaran horarios de través del clientes a consultas en
colaboradores clases de contacto de los | través de los linea con
para tener plan deportes y medios de medios medicion

encuestas de

satisfaccion

Fuente: Elaboracién propia

Actividades Principales: Dentro de estas actividades se tiene a la Logistica Interna, personal a

disposicion de los clientes; por parte operaciones, optimizar horarios de clases y visitas de las

profesionales nutricionista, sicéloga y kinesiologo; logistica externa como lograr la venta directa;

22




marketing y ventas obtener clientes por plataformas redes sociales y de servicios post venta
como implementar y evaluar los profesionales a través de encuesta de satisfaccion al cliente.
Actividades de Apoyo: Como la adecuada contratacién de personal, capacitacion a través del
departamento de Recursos Humanos, crear y potenciar la cultura de la organizacion, toma de
decisiones de proveedores del departamento de compras y desarrollo tecnolégico estar a la

vanguardia de las plataformas sociales y sitio web.

3.2.3. Ventaja competitiva

Dentro de las ventajas competitivas de “Granja deportiva Chicureo”, esta entregar la
mayor variedad de deportes a desarrollar por los nifios todo en un mismo lugar, los deportes a
realizar son: la practica de futbolito, voleibol, basquetbol, tenis, escalada, tenis de mesa, patinaje,
ballet, yoga, baile entretenido y karate.

Otra ventaja es la excelente ubicacién del complejo deportivo, el lugar fisico que es un
recurso clave para abarcar ambas comunas y gran conexion vial en proceso realizaciéon de
viaducto Santa Elena por la constructora Icafal en el km 15,2 de la ruta Los Libertadores, lo cual
mejorara los accesos y tiempos de Chicureo.

Alianza estratégica con marca deportiva como partner del proyecto, por el estrecho lazo
de socio futbolista profesional con la marca Puma, es un socio estratégico para la empresa y una
ventaja que hay que explotar en el tiempo ya sea con instrumentos deportivos para el complejo y
apoyo por publicidad.

Dentro de las ventajas competitivas que estan dadas por algunos recursos claves y
actividades claves mencionadas, podemos obtener la Competencia Central que en este caso es
el Capital Humano compuesto por personal altamente calificados en cada uno de los cargos
como es el caso de los profesores que lideran cada uno de los deportes, profesionales de las
areas de la nutricion y psicologia para asesorar a las familias de los nifios y los encargados del
restaurant y administracion los cuales deben trabajar en equipo para lograr la sinergia dentro de

la organizacién con valores a entregar alineados con la empresa.
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3.2.4. Analisis VRIO
A través del siguiente esquema de analisis VRIO podremos determinar si mediante la
combinacién de los recursos y capacidades se podra crear y desarrollar sus competencias

centrales como base de su ventaja competitiva y que esta sea sostenible:

V | Alioso Recurso valorado por clientes servicio personalizado seguridad,

confianza y ubicacion

R |Aro Concepto Unico deportivo y recreativo solo para nifios

I Nimitable Cultura de la organizacion desde los empleados hacia el exterior no se
puede imitar

O |Rganizacional Cultura organizacional alineada con foco en el cliente

Valioso: Complejo deportivo y recreativo muy valioso para nuestros clientes por varias razones,
los clientes son las familias y los usuarios sus hijos, segun estudio de campo lo mas importante
es la seguridad y confianza que el lugar entregue, ademas de la excelente ubicacién con facil
acceso al lugar y servicios personalizados.

Raro: No hay en el sector un concepto igual de actividades para nifios por lo que hace que sea
un recurso escaso en el mercado.

Inimitable: Existen complejos en el sector que son sustitutos ya que prestan servicio a algunos
deportes infantiles con un foco distinto de campeonatos, por lo que en corto plazo no es imitable
esto debido a que nuestros recursos y capacidades son personalizados con profesores para cada
deporte e integrales con asesoria de profesionales sicéloga, nutricionista y kinesidlogo, la cultura
de los empleados es nuestro competencia central sin embargo nuestro recurso puede ser
replicado a mediano o largo plazo debido a la gran capacidad econémica de los complejos que
existen en el lugar por lo que el recurso humano es vital para mantener esta distancia.
Organizacional: El complejo tendra la cultura organizacional compuesta por sus colaboradores
como eje principal y base del proyecto donde todos deben estar alineados por lo que es nuestro

principal recurso.
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3.3. Estrategia de Crecimiento o escalamiento. Vision global
3.3.1. Estrategia de entrada

La estrategia de entrada sera por diferenciacién de los complejos actuales del sector
orientados a un segmento de mercado especifico, con recursos y actividades que lograran
diferenciarse para que los nifilos puedan tener una mejor calidad de vida en forma entretenida y
gue las familias los puedan acompafiar en esta iniciativa.

Es necesario crear alianzas estratégicas con la comunidad, los colegios del sector para
atraer a los clientes, en base a campafias agresivas de marketing digital esto es redes sociales,
web, radios y revistas comunales, carteles publicitarios entre otras actividades, como es la venta
directa a los clientes las familias puerta a puerta dando a conocer el proyecto y sus beneficios
tanto para los nifios como las familias en forma integral ya que podran compartir con sus nifios, y
las familias se distraen en el restaurant mientras esperan la realizacion de la actividad.

Para entrar al mercado tendra acciones de promocién como es descuentos por
inauguracion del 25% del plan anual, y paquetes de promocién 2 por 1 por el ingreso de

hermanos o primos, todo esto para empezar y que la empresa empiece a generar flujo operativo.

3.3.2. Estrategia de crecimiento

El plan de crecimiento esta compuesto por el aumento de numero de clientes en las
comunas de Colina y Lampa en un inicio para luego a mediano plazo a través de una expansion
geografica abarcar comunas vecinas como Huechuraba y Quilicura.

Siempre con la politica de seguir alineados con la cultura de la organizacion, bajo el
concepto de ser Unicos orientados a los nifios siempre, con servicios que complementan la oferta,
y alianzas estratégicas con partner, diversificando el flujo de ingresos no solo al pago de cuota
por suscripcion, también generar ingresos por concepto de publicidad estéatica en el recinto,
arriendo cumpleafnos, eventos u otras actividades lo que lleva a tener ventajas competitivas.

Para concluir podemos decir que para que un negocio sea exitoso es fundamental que sea
escalable, ya que nos permite hacer crecer la rentabilidad del negocio sin aumentar los costos

necesarios para conseguirlo.
3.3.3. Estrategia de salida

Se debe tener una estrategia de salida en caso de que el negocio no alcance los objetivos

previstos para ello se consideran varias opciones:
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La alianza comercial con algun participante lider del mercado o alguna de las empresas
sustitutas del sector, la venta parcial de algunos activos como los relacionados al restaurant y
articulos deportivos y la otra opcidn es la venta total de la empresa a otra del mismo mercado o

de otro sector.

3.4 RSE y sustentabilidad
3.4.1. Mapa de Stakeholders

Alta 1)
- Comunidad -Clientes y usuarios
- Colegios en convenio -Colaboradores
-Propietarios o duefios
Influencia
-Competencia -Auspiciadores
-Proveedores
Baja
Baja Importancia Alta

Fuente: Elaboracién propia

Segun el mapa realizado bajo los ejes de influencia e importancia donde se entrega una
escala baja y alta para el proyecto, podemos mencionar que hay que estar atentos a todos los
participantes de este mapa como en el eje bajo-bajo donde se encuentra la competencia para
diferenciarse de ella y que la ventaja competitiva lo siga siendo y no se convierta en un servicio
sin capacidad de innovar y en los ejes altos mantener y mejorar las relaciones de confianza,

cercania con todos los participantes.

3.4.2 Valores éticos del negocio

Parte importante del proyecto son los valores éticos a entregar por parte de Granja
Deportiva Chicureo, hacia todos los stakeholders participantes, para ello se tomaron mediadas
como realizar un reglamento ético interno que es la politica interna de la empresa, el cual se inicia

desde el interior de la empresa y luego se proyecta hacia el exterior, los valores bajo los cuales
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se rige el reglamento son entregar seguridad, cercania y respeto a las personas que participan en
forma directa o indirecta del proyecto.
Estos valores si se entregan y transmiten en forma adecuada en el tiempo, entregaran

ventajas competitivas e imagen positiva para la empresa.

3.4.3. Determinacidon de Impactos sociales, ambientales y econémicos

Para “Granja deportiva Chicureo” se observan los siguientes impactos de Responsabilidad
Social Empresarial.
Impactos Sociales: se puede apreciar que es un lugar de encuentro social en donde los nifios
practican una actividad fisica y deportiva acompafados por sus padres y en ambos casos tanto
nifios como adultos se relacionan con otras personas y generan relaciones, lo cual integra a los
participantes y familias del sector en una comunidad lo cual es muy positivo para la integracién
social.
Impactos Ambientales: Para el complejo es muy importante este punto debido a que el foco son
los nifios y se deben entregar herramientas de la importancia de cuidar el Medio Ambiente, por
ello se contara con toda la red que alimenta de iluminacion paneles solares y de bajo consumo,
envases de comida y bebidas reciclables, con basureros para separar cada material,
bloqueadores biodegradables para las actividades deportivas.
Impactos Econdémicos: La entrada al mercado de un nuevo complejo deportivo y recreativo,
entregara flujo de negocios para todos los participantes proveedores, clientes, entre otros,

ademas entregara oportunidades laborales para las personas del sector y carrera laboral.

V. PLAN DE MARKETING
4.1 Objetivos de marketing

Dentro de los objetivos de Granja Deportiva Chicureo es posicionarse en la mente de los
clientes como propuesta Unica, la principal organizacion de actividades deportivas y recreativas
para los nifios de 5 a 12 afios de edad de las comunas de Colina y Lampa, enfocado en las
localidades de Chicureo y Batuco principalmente, con una propuesta integral que incluye un lugar
de reunion para compartir en familia, donde los nifios pueden optar por practicar varios deportes
con una excelente conexién vial, en un ambiente tematico una granja animal y con excelentes
servicios complementarios de locomocion y alimentacion.

- Los objetivos propuestos son:

- Obtener el 5,4% del mercado objetivo en 5 afios
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- Lograr satisfaccion del cliente del 90% minimo en las encuestas “experiencia primera
visita” y “experiencia clientes”.
- Tener durante todo el afio actividades con ello un flujo de ingresos constante para no

tener ciclos inactivos.

4.2 Estrategia de segmentacion

La estrategia de segmentacion es diferenciada enfocada a las familias con nifios y nifias
de las comunas de Colina y Lampa (Chicureo y Batuco), de 5 hasta 12 afios de edad, nivel
socioecondmico medio- alto y alto. Por ello la estrategia es enfocarse en las familias del sector los
cuales cumplen con esta condicién existen un gran niumero de familias jévenes profesionales con
nifios pequefios entregando la solucién de compartir en familia y tener tiempo para el
esparcimiento ya que sus nifios estaran bien cuidados con los profesores del lugar, buscando

tener una mejor calidad de vida relacionada con la salud de los nifios mediante el ejercicio fisico.

4.3 Estrategia de producto/servicio

La estrategia de la organizacién se compone de servicios a entregar tales como ofertar
una variada gama de deportes a nifios a través de clases dictadas por profesores para cada
deporte, servicios de asesorias en el area de la salud y servicios de alimentacion y traslado para

los nifios y sus familias.

Servicios actividades deportivas: estan la practica de futbolito, voleibol, basquetbol, tenis,
escalada, tenis de mesa, patinaje, ballet, yoga, baile entretenido y karate. Para ello se cuenta con
dos canchas de pasto sintético para la practica de futbolito, para voleibol y basquetbol se cuenta
con una cancha bajo techo que comparten ambos deportes, para el tenis se cuenta con dos
canchas habilitadas para este deporte, un muro para escalada, seis mesas para tenis de mesa,
una pista de patinaje y dos salas habilitadas para ballet, yoga, baile entretenido y karate.

Este servicio se entrega a través de profesionales en cada deporte, profesores de
educacion fisica los cuales ensefian a través de un método entretenido, participativo, trabajando
en equipo para los deportes de conjunto y para los deportes individuales de concentracion y
relajacion, desarrollando la actividad fisica y mental. Ademas, los nifios podran practicar siempre

los deportes independientes de los horarios de clases.
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Servicios asesorias area de la salud: profesionales del area de la salud al servicio.
Nutricionista, a través de evaluacion y planes de accién con la finalidad de asesorar a las familias
y los nifios a tener una alimentacién saludable en conjunto con la actividad fisica.

Sicologa, a través de evaluacion y planes de accién con la finalidad de asesorar a las familias y
sus nifos en los temas relacionados a sus comportamientos psiquicos y mentales.

Kinesidlogo, a través de la evaluacion y planes de accion con la finalizar de realizar acciones

sicomotrices y ensefiar ejercicios preventivos de lesiones para los nifios.

Servicios de alimentacion y traslados: con el restaurant-cafeteria el cual es arrendado a un
tercero la finalidad es entregar servicios de alimentacion, sobre la base de la alimentacién

saludable tanto para las familias como para los nifios y alineados con la estrategia de la empresa.

Servicio de traslado: el cual se realizara con el minibus para los nifios que no puedan

acompafar sus padres en el dia de actividad.

Se llevaré a cabo la estrategia a través de los siguientes canales:

- Mediante Pago de cuota por suscripcion de matricula y aranceles de cursos para nifios
que puede ser mensual, semestral o anual ante lo cual tendran derecho a ocupar las
instalaciones deportivas a cargo de un profesor para ello con evaluaciones deportivas con
los grados de avances de los nifios. Se pueden ver los horarios en Anexo 12.10.

- Arriendo de local cafeteria-restaurant tematico el cual vendera alimentos donde tendra
comidas para adultos y menu nifios, ademéas menus saludables.

- Pago de la consulta con los profesionales del area de la salud nutricionista, sicéloga y
kinesidlogo.

- Arriendo del complejo para eventos privados colegios, cumpleafos.

4.4 Estrategia de Precio

Para fomentar esta estrategia, se estimaron los precios en base a la competencia del
sector, dentro de ellos Club Santa Elena de Chicureo, Club Hacienda de Chicureo, Escuelas de
futbol UC, Escuelas de futbol U. de Chile, Escuela de tenis Fernando Gonzalez entre otros como
referencia que se pueden apreciar los valores en anexo 12.11, ademas de los costos asociados a

la implementacion y funcionamiento del proyecto.
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Siendo una empresa nueva que esté ingresando al mercado, tendra estrategias de

penetracion de las siguientes maneras:

En forma promocional se entregard una semana de asistencia gratuita para las
familias y sus nifios que quieran conocer las instalaciones y el funcionamiento con
actividades deportivas del recinto.

Se tendran descuentos diferenciados desde el 10% en el plan trimestral, un 20% plan
semestral y del 25% descuento plan anual.

Promocion 2 por 1 para hermanos o primos solo por el primer semestre no acumulable
con el descuento pago del plan.

Para familias con mas de un hijo tendremos descuento de un 25% por cada hijo.
Pago de matricula de $40.000 por cada nifio.

Servicio de atencion profesionales de la salud (nutricionista, sicéloga y kinesi6logo)
valor por atencién $25.000.

Servicio de traslado sera por ruta y en forma gratuita.

Cabe sefialar que se cuenta con la flexibilidad que si el usuario en este caso los nifios se

aburren de un deporte se pueden inscribir en otro sin costo adicional, puede cambiar de deportes

las veces que lo necesite por ello es que el precio es Unico independiente del deporte que realice.

Numero nifios

Plan Mensual

Plan trimestral

10% descuento

Plan semestral

20% descuento

Plan anual

25% descuento

1 nifio $40.000 $108.000 $192.000 $360.000
2 nifios $70.000 $189.000 $336.000 $630.000
3 nifios $90.000 $243.000 $432.000 $810.000

Fuente: Elaboracion propia

Esta estrategia de precio esta conforme a los precios promedios de la competencia, y las

promociones a realizar es para obtener mercado y crecimiento de la demanda.

4.5 Estrategia de Distribucion

Esta estrategia se desarrolla a través de diversos canales como son atencién

personalizada Administrador y Colaboradores tendran contacto directo con los clientes y usuarios

a los cuales les entregaran el servicio y para tener un feedback y sea medido que realizaran




“encuestas de satisfaccion del cliente” con la informacion obtenido se puede mejorar para asi
entregar una mejor experiencia a las familias, y se esté alineado con la cultura de servicio que
quiere implementar y alinear la empresa.

Ademads, se realizara el contacto con los clientes a través de las plataformas sociales
como twitter, facebook e Instagram ademas de la pagina web con lo que se dispone de toda la
informacidn, horarios de clases, valores, informacién relacionada para ello estara colaborador

encargada de este item revisando en forma periddica.

4.6 Estrategia de Comunicacion y ventas

Para lograr comunicar y atraer a los clientes de las comunas y creaciéon de marca se

desarrollaran las siguientes actividades como promocion:

- Aplicar Marketing Digital a través de redes sociales como facebook, twitter e instagram
dando a conocer este concepto y compartiendo enlaces como estrategia comunicacional
principal ademas por tema de costo es el menor y mas masivo este sistema se realizara
durante en todo momento desde el inicio de la empresa y en el tiempo, ademas de avisos
comunicacionales a través de medios como revista de la comuna Valle del Sol, radios
comunales, mailing y flyer a entregar esto se realizara durante los primeros 3 meses a
modo de introduccion.

- Creacion de péagina web con toda la informacién y fotos del lugar de los encuentros
deportivos y sociales los cuales se monitorean en forma periddica.

- Carteles publicitarios en el sector

- Se utilizaran rostros de futbolistas y deportistas lo cual es tangible debido al contacto que

disponemos dentro de nuestra empresa por socio futbolista profesional.

La estrategia de ventas esta relacionada con la estrategia de comunicacion esto porque para
vender el servicio primero se debe comunicar, contactar al cliente usando los medios
mencionados de publicidad como las redes sociales, web, medios de comunicacion avisos radios,
revistas entre otros, para luego cautivar al cliente con estrategia de tipos de descuentos y
promociones, vinculando en forma posterior a los clientes y usuarios con atencién personalizada ,

obteniendo referidos de ellos mismos y realizando relaciones de confianza a largo plazo.
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4.7 Estimacién de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

Como se menciono anteriormente, para estimar la demanda y las proyecciones de
crecimiento anual se utilizé informacion del Instituto Nacional de Estadistica (INE), con estos
datos tenemos la siguiente informacion. El estudio demografico dice que en Chile al afio 2015
habia 18.006.407 personas, de ellas solo en la regién Metropolitana alcanz6 7.314.176 personas,
para el afio 2020 se proyecta 18.896.684 personas en Chile y 7.724.879 en la region
Metropolitana, la tasa de crecimiento de la poblacién en el afio 2015 fue de 10,39% se espera

gue para el afio 2020 sea de 8,89%.

El 7,07% de la poblacién en el afio 2015 son nifios (hombres y mujeres) con edad hasta
12 afos se estima para el afio 2020 alcance el 6,95%. La distribucion de la poblacién por sexo
corresponde a 51,2% mujeres y 48,8% hombres. Las comunas con mayor poblacién en la region
metropolitana son Puente Alto, Maipu y La Florida.

Todos estos datos se obtuvieron del Instituto Nacional de estadistica (INE) www.ine.cl.

En el caso especifico del mercado objetivo nifios y nifias de los 5 a los 12 afios de edad

de las comunas de Colina y Lampa podemos mencionar lo siguiente:

COMUNA SEXO ANO 2016 | ANO 2017 | ANO 2018 | ANO2019 | ANO 2020
Colina Hombres 7.779 8.010 8.251 8.500 8.739
Colina Mujeres 7.560 7.781 8.017 8.265 8.502
Lampa Hombres 6.232 6.563 6.918 7.294 7.673
Lampa Mujeres 6.050 6.380 6.734 7.115 7.499
Total, Nifios 27.621 28.734 29.920 31.174 32.413

Fuente: Elaboracién propia

Se puede concluir que en las comunas de Colina y Lampa existen 27.621 nifios calculados
al afio 2016 y para el afio 2020 se proyectaron en 32.413 nifios con un crecimiento promedio de
los 5 afios de un 4%.

Estos resultados de numeros de nifios del mercado objetivo de Granja Deportiva Chicureo,
se contrastaron con los segmentos objetivos que son los segmentos medio y alto, segmentos C2,
Cla, Clb y AB donde sumados estos segmentos se obtiene que un 33,9% de las personas en
Chile pertenece a uno de ellos, para la proyeccion se realizara bajo un escenario cauto tomando
este porcentaje por el nUmero de nifios, sin embargo es probable que en las comunas elegidas

sea mayor el porcentaje debido a la migracion de personas con nivel de ingresos medio y altos .
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COMUNA SEXO ANO 2016 | ANO 2017 | ANO2018 | ANO2019 | ANO 2020
Colina Hombres 2.637 2.715 2.797 2.881 2.962
Colina Mujeres 2.562 2.637 2.717 2.801 2.882
Lampa Hombres 2.112 2.224 2.345 2472 2.601
Lampa Mujeres 2.050 2.162 2.282 2411 2.542
Total, Nifios 9.361 9.738 10.141 10.565 10.987

Fuente: Elaboracién propia

Podemos concluir que de los analisis realizados para el afio 2017 el mercado objetivo final

es de 9.738 niflos y para el afio 2020 aumenta segun proyeccion a 10.987 nifios.

4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma

Para este item el presupuesto es el siguiente:

Publicidad Costo total Cronograma
Revista Valle del Sol 1.200 Todo el afio
Radio 3.600 Todo el afio

Flyer 600 Primeros 6 meses
Pagina web 4.600 Todo el afio
Redes sociales 3.400 Todo el afio
Carteles publicitarios 3.500 Todo el afio
Promotores 1.800 Primeros 6 meses
Total 18.700

Fuente: Elaboracién propia (ingresos anuales en miles de pesos)

Segun tabla indexada este presupuesto para actividades de marketing representa el 8,5%

del total de ventas anuales del primer afio, este bajo presupuesto en relacion a las ventas se

respalda principalmente en la promocion a realizar por destacados deportistas futbolistas los

cuales en forma gratuita realizaran publicidad y participaciones ademas de sponsor deportivo

debido a la excelente red de contactos de uno de los socios el cual también es deportista.

4.9. Métricas e indicadores para monitorear el plan de marketing

Para tener control y eficiencia de los recursos que se invierten en el presupuesto de

marketing es necesario medir a través de métricas los indicadores que se requieren los cuales
pueden ser multiples ratios, pero se deben elegir los mas relevantes segun los objetivos que se

guieran lograr, ademas se pueden ir agregando o eliminando ratios de acuerdo a lo requerido.
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Para este caso se opto por ratios de medicion ingreso y cantidad de clientes nuevos para
medir el crecimiento y satisfaccion al cliente orientado al foco diferenciador del negocio calidad de

servicio.

Ingresos $ clientes nuevos = ventas asociadas a nuevos clientes / Inversion directa en marketing

Cantidad de clientes nuevos = clientes nuevos en el periodo / Total clientes vigentes

Satisfaccion cliente = n° clientes insatisfechos en el periodo / n° clientes totales en el periodo

V. PLAN DE OPERACIONES

5.1. Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones

La estrategia de operaciones esta enfocada en controlar la utilizacion de los recursos de
capital humano y materiales que cuenta la empresa en forma eficiente al servicio de los clientes,
con la finalidad de obtener la mejor experiencia de servicio unificado con los objetivos
estratégicos de la empresa.

Esta estrategia sera a través de la diferenciacion, entregando una propuesta de valor con
foco en el servicio personalizado y facil contacto a través de los medios sociales, contribuyendo a
través de la actividad deportiva aun cambio de habitos deportivos y alimentacion hacia el
bienestar de la salud de los nifios de la comunidad.

Se realizara implementando todo lo relacionado a redes sociales y pagina web, creando,
desarrollando y puesta en marcha estos instrumentos tecnolégicos con base de datos,
informacién en linea, publicidad y promocion entre otros al servicio de los clientes y usuarios. Se
pondra énfasis en las relaciones con los proveedores, sponsor y desarrollo logistico de las

instalaciones sean éptimas para los nifios en cuanto a ubicacién dentro del recinto.

5.2. Flujo de operaciones
El flujo que necesita el proyecto para abarcar los procesos internos de la organizaciéon y
hacia el cliente son los siguientes:
- Publicidad y promocién: crear diversas actividades orientadas a la captacion y
mantencién de clientes, como publicidad a través de las redes sociales, web y medios
mas clasicos como revistas y radios comunales, promociones como rebaja

diferenciada por pagos en el tiempo y dos por uno.
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- Programa de actividades deportivas: planificar los horarios, nimeros de dias a
practicar, salas de clases o canchas para realizar los deportes, capacidad de cada
recinto, profesional quien dictara las clases.

- Relacion con proveedores: mantener un contacto permanente con relaciones a largo
plazo con los proveedores con el motivo de mantener la operatividad del negocio y la
mantencion del recinto.

- Inicio y término de actividades deportivas: empieza cuando el nifio llega al recinto ante
lo cual se chequea para revisar las clases a las cuales asistira y entregar la
informacién por parte de los profesores que es necesaria para realizar rutinas en
forma segura y entretenida. Al termino de las clases se controla quien retira a los
menores o bien se envian a sus domicilios en minibls de la empresa.

- Evaluacién de satisfaccion clientes: realizar encuestas donde se evalGan por parte de
los clientes al centro deportivo como servicio general y en forma individual a los
profesores y los colaboradores que forman parte del proyecto con el fin de obtener

mejoras en los procesos.

5.3. Plan de desarrollo e implementacion

Para la organizacion, es muy importante el terreno con las instalaciones que se
arrendaran a largo plazo con opcién de compra, ya que son las que permitiran desarrollar las
actividades. También, son clave los canales de distribucion y la retroalimentacion que se reciban
de los clientes, ya que de esa manera se podra ir implementando las mejorar que permitirén
posicionarnos en el tiempo. Por dltimo, si se logra tener un rostro que pueda potenciar la
empresa, se estara contando con un recurso clave que apoye y fomente las actividades.

A continuacion, en anexo 12.12, se detalla Carta Gantt de Granja Deportiva Chicureo.

5.4. Dotacion y sus caracteristicas

Para que la empresa sea exitosa es muy importante que la seleccién del personal sea la
adecuada y alineada con los principios de la organizacion, para ello se realizaran entrevistas por
parte de los socios gestores en conjunto con la sicéloga, los postulantes deben contar con las
habilidades que se buscan para cada cargo y estar habilitado para trabajar con menores segun
Ley n°20.594 (registro de inhabilitacion para el trabajo con menores de edad).

La dotacién necesaria para el funcionamiento del complejo deportivo se detalla a

continuacion:
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Cargo Dotacion Caracteristicas

Administrador General 1 Profesional con experiencia al menos 8 afios en
gestion de empresas o gestor de emprendimientos

Jefe de Administracion y 1 Profesional con experiencia al menos 5 afios en

Finanzas administracion y finanzas

Asistente administrativa 1 Estudios técnicos de secretariado con experiencia al
menos 2 afios

Fuerza de ventas 2 Personas con experiencias al menos 2 afios en ventas
y captacion de clientes

Jefe de Operaciones 1 Profesional con experiencia al menos 5 afios en
administracion y gestion de empresas

Profesores de Educacion Fisica | 5 Profesional titulado de Educacion fisica con
experiencia al menos 3 afios

Asistentes de profesores 3 Profesional egresado o titulado de Educacion Fisica o
estudiantes universitarios de Educacion Fisica

Nutricionista 1 Profesional titulado de Nutricion y dietética

Sicologa 1 Profesional titulada de Sicologia

Kinesidlogo 1 Profesional titulado de Kinesiologia

Guardia seguridad 2 Persona con experiencia en cursos de seguridad al
menos 2 afios

Staff aseo 2 Persona con experiencia

Jardinero 1 Persona con experiencia

Chofer 1 Persona con experiencia al menos 3 afos y licencia de

conducir

Fuente: Elaboracién propia

Para determinar las remuneraciones para cada uno de los cargos se realizé una revision

de paginas que se dedican a promocionar personas que buscan trabajo, como Laborum y

trabajando.com, se realizaron filtros por region Metropolitana y sueldos estimados por cada cargo

de acuerdo al sector.
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Las remuneraciones liquidas de los colaboradores de Granja Deportiva Chicureo son las

indicadas en el siguiente cuadro:

Cargo Dotacion Remuneracion mensual Remuneracion mensual total
Administrador General 1 1.000 1.000

Jefe de Administracion y 1 850 850
Finanzas

Asistente administrativa 1 400 400

Fuerza de ventas 2 300 + comision por venta 600 + comision por venta
Jefe de Operaciones 1 650 650
Profesores Educacion 5 700 3.500

Fisica

Asistentes profesores 3 400 1.200
Nutricionista 1 300 300

Sicéloga 1 300 300
Kinesiélogo 1 300 300

Guardia seguridad 2 350 700

Staff aseo 2 300 600
Jardinero 1 300 300

Chofer 1 300 300

Total 23 6.450 11.000

Fuente: Elaboracién propia (ingresos mensuales en miles de pesos)

5.5. Ubicacion geogréfica (oficinas, bodegas y puntos de venta)

El complejo deportivo estara ubicado en el sector Santa Elena, Chicureo norte comuna de

Colina, un recinto con 5.000 m2 de terreno, el cual en primera instancia se arrendara por 5 afios

con opcién de compra, ademas como alternativa adicional se planifica ampliar al terreno

colindante de 5.000 m2 en caso de expansion. Dentro del terreno se construiré el proyecto con

las instalaciones de las canchas exterior e interior, salas habilitadas para deportes bajo techo,

camarines, bafos, restaurant y oficina administrativa como lo muestra el grafico del anexo 12.13.
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VI. EQUIPO DEL PROYECTO

6.1 Equipo gestor y estructura societaria

El equipo gestor esta constituido por 3 personas:

- David Soto Campos, abogado de la Universidad Catélica de Concepcion, con
experiencia 15 afios en area legal, actualmente se desempefia como abogado en
tribunales de familias ademés se desempefia en forma independiente como asesor de
empresas.

- Francisco Prieto, profesional titulado de educacion fisica y futbolista profesional se
desempefé en clubes nacionales como Colo-Colo y en clubes internacionales, en la
actualidad se desempefia como arquero de Cobresal.

- Deick Menay Michea, ingeniero comercial de la Universidad de Concepcién, con
experiencia de 12 afios en el area empresas del sector bancario, actualmente se

desempefia como en Banco BCI.

Los integrantes del equipo gestor se constituirAn como socios en partes iguales del
33,33%, quienes aportaran capital para iniciar actividad.

El equipo gestor realizara las actividades para la creacién de la escritura de la sociedad e
inicio de actividades en Sl (Servicios de Impuestos Internos), la obtencion de patente comercial
(I. Municipalidad de Colina), registro de marca (INAPI, Instituto nacional de propiedad industrial

de Chile) y registro de nombre dominio web (NIC Chile, Network Information center).
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6.2. Estructura organizacional
Granja Deportiva Chicureo presenta la siguiente estructura organizacional de tipo
jerarquica la cual esta orientada a asegurar el correcto desarrollo de las actividades de la

Administrador
General
— | Jefe de
: Operaciones
Finanzas

Administracion y
1

Fuerza de ventasfg Prof.esorfes? Nutricionista Sicologa Kinesiologo
Eduacion Fisica
As.|s.t ente. Asistente J
administrativa
Staff servicios

Fuente: Elaboracion propia

empresa.

Las funciones de cada cargo son las indicadas a continuacion:

Cargo Funciones

Administrador General Definir los lineamientos estratégicos.

Ser el representante legal

Aprobar la politica de precios.

Aprobar convenios con proveedores

Evaluar la ejecucion del plan comercial

Aprobar el protocolo de trabajo con menores en el recinto.

Definir el mix de talleres, horarios y frecuencia

AN N N N N N RN

Jefe de Administracién y Encargado de presentar, actualizar y mantener los estados de
Finanzas resultados de la empresa.
v Definir politica de precios.

v Suscribir convenios con proveedores
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Definicién y ejecucién de plan comercial para la captacion y

mantencion de clientes.

v' Evaluar a los colaboradores del area.
Asistente administrativa v" Atencién al puablico.
v" Recepcioén y control de asistencia de menores.
v/ Control de Asistencia de profesionales y asistentes.
v' Actualizacion y mantencion de base de datos de clientes.
v' Supervision personal de servicio.
v' Pago de gastos menores.
v' Coordinacién con proveedores de servicios de mantencion.
Fuerza de ventas v/ Captacion y mantencién de clientes.
v Captacion y mantencion de convenios con colegios y
condominios.
Jefe de Operaciones v' Encargado de toda la operatoria del recinto deportivo.
v Encargado del staff de profesionales (area médica) vy
profesores de educacion fisica.
v' Evaluar al area de operaciones.
Profesores Educacion v" Impartir los talleres de acuerdo a los programas definidos.
Fisica v' Asegurar el estricto cumplimiento del protocolo definido por el
centro para el trabajo con menores.
Asistentes profesores v" Encargado de apoyar a los profesores en el desarrollo de los
talleres y trabajo fisico con menores.
v' Asegurar la correcta disponibilidad de las instalaciones donde
se impartiran las actividades
Nutricionista v' Encargado de realizar las evaluaciones previas al ingreso de
los menores.
v' Entregar las pautas nutricionales a los menores.
v' Entregar las pautas nutricionales a la familia de los menores.
v Realizar reuniones con padres y apoderados que deseen
continuar con un estilo de vida saludable.
Sicologa v Encargado de realizar las evaluaciones sicoldgicas de los
menores.
v' Evaluar la continuidad y los progresos en el transcurso del
tratamiento y periodo de trabajo de los menores.
v' Realizar atenciones sicolégicas adicionales para los menores

gue lo requieran.
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Kinesiblogo

Encargado de realizar las evaluaciones psicomotoras de los
menores.

Evaluar la continuidad y los progresos en el transcurso del
tratamiento y periodo de trabajo de los menores.

Realizar atenciones kinesiologicas adicionales para los

menores que lo requieran.

Guardia seguridad

Velar por la seguridad de las familias y nifios dentro del recinto
Responsable de custodiar los equipos e instalaciones del
recinto.

Staff aseo

Mantener el aseo de todas las instalaciones del complejo
deportivo asegurando la permanente limpieza de todas sus

dependencias.

Jardinero

Mantener y realizar constantes mejoras a las areas verdes del

recinto

Chofer

Realizar recorridos en forma diaria, velando por la seguridad de
los pasajeros

Encargado de mantener el vehiculo en perfectas condiciones.

Fuente: Elaboracién propia

6.3. Incentivos y compensaciones

El personal administrativo, operativo y profesional a excepcion de los especialistas

nutricionista, sicologa y kinesiologo seran contratados por jornada completa y a plazo indefinido,

con remuneraciones mensuales, ajustadas a la variacién del IPC, los especialistas en cambio

seran contratados a honorarios y su remuneracion sera mensual fija y un variable de acuerdo a la

cantidad de menores atendidos.

Se establecera una politica de incentivo para todos los trabajadores contratados en

jornada completa, via pago de bono anual condicionada a resultados, el cual serd de una vez

renta de acuerdo a evaluaciones individuales.
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VII. PLAN FINANCIERO

7.1. Tabla de supuestos

Para la realizacion del plan financiero se han realizado diversos supuestos los cuales se

encuentran en anexo 12.14.

7.2. Estimacién de ingresos

El siguiente cuadro muestra la estimacion de los ingresos anuales en miles de pesos de la

empresa:
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
390 433 481 533 592
Aranceles
390 43 48 53 59
Matriculas
1000 1050 1103 1158 1216
Eventos
500 515 530 546 563
Arriendos
Ingresos Anuales Ao 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afo 5
Aranceles 187.200 218.182 254.291 296.344 345,282
Matriculas 15.600 1.802 2.100 2.447 2.851
Eventos 12.000 12.600 13.236 13.886 14.591
Arriendos 6.500 6.180 6.370 6.559 6.770
Totales 221.300 238.763 275.997 319.236 369.495

Fuente: Elaboracion propia.

(ingresos anuales en miles de pesos)
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7.3. Estado de resultado

ESTADO DE RESULTADOS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos Venta 221.300 238.763 275.997 319.236 369.495
Costo de Venta -67.200 -69.216 -71.292 -73.431 -75.634
Margen de Contribucién 154.100 169.547 204.705 245.805 293.861
Gastos operacionales -41.550 -42.127 -43.391 -44.692 -46.033
Gastos Administrativos -93.817 -96.629 -99.528 -102.513 -105.589
EBITDA 18.733 30.791 61.786 98.600 142.239
Depreciacion -7.456 -7.456 -7.456 -7.456 -7.456
Intereses -3.715 -3.715 -3.715 -3.715 -3.715
Resultados Antes de impuestos 7.562 19.620 50.615 87.429 131.068
Venta de Mobiliario

Utilidad Antes de Impuestos 7.562 19.620 50.615 87.429 131.068
Impuesto a la renta -1.928 -5.298 -13.666 -23.606 -35.388
Utilidad Total 5.634 14.323 36.949 63.823 95.679

Fuente: Elaboracién propia

(ingresos anuales en miles de pesos)

El costo de ventas dice relacién a las remuneraciones de los profesionales es decir profesores,
nutricionista, sicologa y kinesiologo



7.4. Flujo de caja

El flujo de caja proyectado para Granja Deportiva Chicureo se presenta a continuacion:

FLUJO DE CAJA Ao 0 Ao 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos Venta 221.300 238.763 275.997 319.236 369.495
Costo de Venta -67.200 -69.216 -71.292 -73.431 -75.634
Margen de Contribucién 154.100 169.547 204.705 245.805 293.861
Gastos operacionales -41.550 -42.127 -43.391 -44.692 -46.033
Gastos Administrativos -93.817 -96.629 -99.528 | -102.513 -105.589
EBITDA 18.733 30.791 61.786 98.600 142.239
Depreciacion -7.456 -7.456 -7.456 -7.456 -7.456
Resultados Antes de impuestos 11.277 23.335 54.330 91.144 134.783
Utilidad Antes de Impuestos 11.277 23.335 54.330 91.144 134.783
Impuesto a la renta -1.928 -5.298 -13.666 -23.606 -35.388
Utilidad después de Impuestos 9.349 18.038 40.664 67.538 99.394
Depreciacion 7.456 7.456 7.456 7.456 7.456
Inversién inicial -173.530

Capital de trabajo -3.616

Recuperacién capital de trabajo 3.616
Flujo financiero -177.146 16.805 25.494 48.120 74.994 110.466
Flujo financiero Acumulado -177.146 -160.341 -134.847 -86.727 -11.733 98.733
Ingreso Crédito 83.530

Intereses -3.715 3.715 3.715 3.715 3.715
Escudo Tributario? 929 929 929 929 929
Amortizacion -16.706 -16.706 -16.706 -16.706 -16.706
Flujo Crédito -21.350 -12.062 -12.062 -12.062 -12.062

Fuente: Elaboracién propia

(ingresos anuales en miles de pesos)

! Dado que EBITDA >0 en cada periodo
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7.5. Balance General

Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Activos
Efectivo 5.931 1.191 10.939 29.919 59.415
Activo Fijo 163.924 149.012 126.644 96.820 59.540
Depreciacion acumulada 7.456 14.912 22.368 29.824 37.280
Total, Activos 177.311 165.115 159.951 156.563 156.235

Pasivos & Patrimonio

Pasivos corrientes 16.706 16.706 16.706 16.706 16.706
Pasivos no corrientes 66.824 50.118 33.412 16.706 0
Total, pasivos 83.530 66.824 50.118 33.412 16.706
Patrimonio 90.000 90.000 90.000 90.000 90.000
Utilidades retenidas 3.781 8.291 19.833 33.151 49,529
Total, Patrimonio 93.781 98.291 109.833 123.151 139.529
Total, pasivos y patrimonio 177.311 165.115 159.951 156.563 156.235

Fuente: Elaboracién propia
(ingresos anuales en miles de pesos)



7.6. Requerimientos de capital
Para comenzar a operar se requieren de las siguientes inversiones que detallaremos a

continuacion:

Inversion en activos Vida util
Implementacion 160920 30 5364
Mobiliario 760 5 152
Equipos 1400 5 280
Vehiculos 8300 5 1660
Total, Inversion 171380 7456
Patentes 420
Gastos legales 230
Anticipo Arriendo 1.500
Total 2.150
Inversion Total 173.530
Aporte socios 90.000
Crédito a 5 afios 83.530
Aporte socios 51,86%
Crédito a 5 afios 48,14%
100%

Fuente: Elaboracion propia

7.6.1. Inversién en activos

El proyecto no contempla en sus primeros cinco afios inversion en compra de terrenos ya
gue los arrendard a familiar de uno de los socios, con una promesa de compra venta para el
sexto afio, pero para el primer afio si se requiere inversion en activos como son la instalacién de
las canchas deportivas y sectores recreativos, la construccion del restaurant-cafeteria, el recinto
bajo techo para el deporte, las oficinas administrativas y todo lo relacionado para proceder a

empezar el funcionamiento.
Esta inversion ser& cubierta con el aporte de los socios en un 51,86% y el restante 48,14%
seré apalancado a través de un crédito comercial con entidad financiera en 60 meses plazo.

Se detalla en anexo 12.15. los valores de inversion con iva incluido por cada concepto.
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Inversion inicial para empezar a funcionar son los costos iniciales mas la inversién en
activos fijos sumando M$173.530 de los cuales el 51,86% seran cubiertos por aporte de los

socios y la diferencia M$83.530 sera a través de crédito comercial largo plazo 60 meses.

7.6.2. Capital de trabajo

Para determinar el capital de trabajo, se utiliza el flujo de caja presentado anteriormente.
El método utilizado es el de maximo desfase. En este método, se busca que no exista un flujo
financiero negativo. Dado que el unico flujo que posee valores negativos se presenta en el

periodo 1, se utiliza este valor, el cual asciende a $3.616.000

7.7. Evaluacion financiera del proyecto
7.7.1. Tasa de descuento

Para la evaluacién financiera del proyecto se debe utilizar la tasa de descuento a la cual
seran descontados los flujos de caja proyectados y para este célculo de la tasa de descuento se
utilizara el modelo CAPM, detalle del calculo en anexo 12.16.

Kp = Rf + (E(Rm) —Rf) *Bp + Premio por liquidez; Kp = 15,57%.

Luego de calcular la tasa de costo de capital. Se procede a estimar la tasa WACC, para
esto se considera la tasa de la deuda, la cual asciende a un 4% (Kd). Dado que la deuda alcanza
un 48% de la estructura financiera del proyecto. Se obtiene como tasa relevante para el proyecto:
K =10,3%.

7.7.2. VAN, TIR y Payback.

De acuerdo a los resultados de los indicadores calculados, se puede concluir que el
proyecto es rentable, se obtiene un VAN positivo, una TIR mayor a la tasa de descuento y se
obtiene un Payback (plazo de recuperacién de la inversion) de 5 afios.

Tabla N° 7.7.2.: Indicadores financieros

Indicador Valor
VAN Puro $ 13.234.000
VAN Deuda $ 4.135.000
VAN Proyecto $ 17.368.000
TIR 15%
Payback 5
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7.7.3. Ratios financieros relevantes.
Los ratios de liquidez, endeudamiento y rentabilidad que se consideraran para poder medir

el comportamiento de este proyecto al cabo de 5 afios seran los siguientes:

Tabla N° 7.7.3.1.: Ratio de liquidez.

Ratio Ao 1 Afo 2 Ao 3 Ao 4 Afno 5

Razon corriente 0,4 0,1 0,7 1,8 3,6
Fuente: Elaboracion propia.

Es puede observar que el ratio de liquidez mejora con el correr de los afos, esto se

explica debido a que a través del tiempo aumenta el nivel de efectivo que maneja el proyecto

Tabla N° 7.7.3.2.: Ratio de endeudamiento.

Ratios Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5

Razon de la deuda 0,5 0,4 0,3 0,2 0,1
Fuente: Elaboracion propia.

Es posible observar que el ratio de endeudamiento disminuye a través del tiempo, esto por dos
razones, la primera de ellas, por el hecho de que la deuda va disminuyendo a través del tiempo y
el patrimonio, por el contrario, va en aumento, al considerar utilidades retenidas.

Tabla N° 7.7.3.3: Ratios de rentabilidad

Ratios Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
ROE 4% 8% 18% 27% 35%
ROA 2% 5% 12% 21% 32%

Fuente: Elaboracion propia.

Los ratios de rentabilidad ya sea sobre el patrimonio o sobre el activo aumentan en linea
con el transcurso de los afios del proyecto.

En conclusion, del analisis de los ratios calculados, se puede comentar que el proyecto
muestra una buena liquidez y, que es creciente a lo largo del proyecto. El endeudamiento parte
elevado, hecho explicado por el financiamiento que se recibe en el afio 1, pero que se muestran
decrecientes a lo largo de los 5 afios. La rentabilidad muestra porcentajes crecientes a lo largo

del proyecto.
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7.7.4. Estructura de financiamiento.

Para comenzar a operar el centro deportivo y recreativo, cada uno de los socios aportara
en partes iguales M$30.000, con lo cual reunirdn M$90.000 y la diferencia M$83.530 seran

solicitados con financiamiento bancaria crédito comercial a 60 meses por gastos arriendo, compra

de insumos e implementacion del complejo deportivo.

Socios Aporte Capital M$ % de participacion
David Soto 30.000 33,33%

Francisco Prieto 30.000 33,33%

Deick Menay 30.000 33,33%

Total 90.000 100%

Fuente: Elaboracién propia

7.7.5. Andlisis de sensibilidad

Este andlisis se realiza a través de dos escenarios una pesimista y otro optimista a 5 afios

plazo, afectados por la principal variable que determina los ingresos en el proyecto la cual es la

demanda de los clientes.

1) El primer escenario el cual es pesimista, el cual se proyecta en base a una menor

demanda de 30%

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
261 292 326 362 400
Aranceles
261 31 34 36 38
Matriculas
1000 1050 1102 1158 1215
Eventos
500 515 530 546 562
Arriendos
ESTADO DE RESULTADO Afo 0 Ano 1 Ano 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
Ingresos Venta 154.220 167.250 193.614 223.239 256.473
Costo de Venta -67.200 -69.216 -71.292 -73.431 -75.634
Margen de Contribucion 87.020 98.034 122.322 149.808 180.839
Gastos operacionales -41.550 -42.127 -43.391 -44.692 -46.033
Gastos Administrativos -93.817 -96.629 -99.528 -102.513 -105.589
EBITDA -48.347 -40.722 -20.597 2.603 29.217
Depreciacion -7.456 -7.456 -7.456 -7.456 -7.456
Intereses -3.715 -3.715 -3.715 -3.715 -3.715
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Resultados Antes de
impuestos -59.518 -51.893 -31.768 -8.568 18.046
Venta de Mobiliario
Utilidad Antes de
Impuestos -59.518 -51.893 -31.768 -8.568 18.046
Impuesto a la renta 0 0 0 0 -4.872
Utilidad después de
Impuestos -59.518 -51.893 -31.768 -8.568 13.173
Depreciacion 7.456 7.456 7.456 7.456 7.456
Inversién inicial -173.530
Capital de trabajo -68.768
Recuperacion capital de
trabajo 68.768
Ingreso Crédito 83.530
Pago cuotas crédito -16.706 -16.706 -16.706 -16.706 -16.706
Flujo financiero -158.768 -68.768 -61.143 -41.018 -17.818 72.691
Flujo financiero Acumulado -158.768 -227.536 -288.679 -329.697 -347.515| -274.824
Indicador Valor
VAN S -244.289.000
TIR -36%
PayBack No se recupera
Fuente: Elaboracién propia
(ingresos anuales en miles de pesos)
2) El segundo escenario considera un escenario favorable, el cual se basa en un aumento de la
demanda de un 30%.
Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
486 543 605 672 742
Aranceles
486 57 62 66 70
Matriculas
1000 1050 1102 1158 1215
Eventos
500 515 530 546 562
Arriendos
ESTADO DE RESULTADOS Afio 0 Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Ingresos Venta 271.220 294.846 342.495 396.864 457.482
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Fuente: Elaboracion propia

(ingresos anuales en miles de pesos)

Como conclusién del andlisis de sensibilidad se extrae que el proyecto es altamente sensible a

los cambios que se produzcan en la demanda, ya que en el caso 1 con una disminucion del 30%
no es viable en el periodo de 5 afios recién se recupera Payback afio 10 en cambio en el caso 2

con un aumento del 30% se recupera al tercer afio la inversion con un Van de M$182.334 y TIR

del 57%.
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Costo de Venta -67.200 -69.216 -71.292 -73.431 -75.634

Margen de Contribucion 204.020 225.630 271.203 323.433 381.848

Gastos operacionales -41.550 -42.127 -43.391 -44.692 -46.033

Gastos Administrativos -93.817 -96.629 -99.528 -102.513 -105.589

EBITDA 68.653 86.874 128.284 176.228 230.226

Depreciacion -7.456 -7.456 -7.456 -7.456 -7.456

Intereses -3.715 -3.715 -3.715 -3.715 -3.715

Resultados Antes de impuestos 57.482 75.703 117.113 165.057 219.055

Venta de Mobiliario

Utilidad Antes de Impuestos 57.482 75.703 117.113 165.057 219.055

Impuesto a la renta -14.658 -20.440 -31.621 -44.565 -59.145

Utilidad después de Impuestos 42.824 55.263 85.493 120.492 159.910

Depreciacion 7.456 7.456 7.456 7.456 7.456

Inversion inicial -173.530

Capital de trabajo -3.616

Recuperacion capital de trabajo 3.616

Ingreso Crédito 83.530

Pago cuotas crédito -16.706 -16.706 -16.706 -16.706 -16.706

Flujo financiero -03.616 33.574 46.013 76.243 111.242 154.276

Flujo financiero Acumulado -93.616 -60.042 -14.029 62.214 173.456 327.732
Indicador Valor

VAN 182.334.000

TIR 57%

Payback 3




VIIl. RIESGOS CRITICOS

Para determinar los diferentes riesgos criticos que pueden afectar a Granja Deportiva

Chicureo, lo importante es analizar los impactos que producen o pueden producir en el negocio

las diferentes acciones de la empresa y con ello mitigar los riesgos que se pueden presentar.

8.1. Riesgos Internos

Colaboradores: Son el recurso clave, el impacto que puede producir en la empresa tener
colaboradores poco identificados con la empresa es que no estan alineados con los
objetivos estratégicos para ello el plan mitigador es estar permanentemente motivandolos,
ensefando las politicas internas, capacitandolos y hacerlos sentir parte del equipo de
trabajo.

Trabajo con menores: los impactos son la perdida de reputacion, falta de confianza y el
plan mitigador es trabajar con personal calificado con recomendaciones y certificados,
controlar al personal con evaluaciones de desempefio y que el recinto tenga excelentes
condiciones y seguridad.

Alta Rotacion de personal: los impactos es el mal clima laboral, preocupaciéon por
inestabilidad laboral, baja entrega hacia los nifios para ello es necesario monitorear
periédicamente la satisfaccion de los colaboradores generando interés.

Programas Atractivos: el impacto que puede causar es baja captacion de clientes y por
ende una disminucion de la demanda, para mitigar esto es importante innovar en los
programas segun las preferencias de los clientes y evaluar permanentemente la
satisfaccion de ellos.

Reputaciéon y marca: el impacto que puede ocasionar es desconocimiento de marca,
baja fidelizacion y atraccion de nuevos clientes, para ello el plan mitigador es seguir
invirtiendo en publicidad y promocion, como las redes sociales ademas realizar encuestas
a los clientes y no clientes del sector para seguir desarrollando o modificando estos planes
de accion.

Falta de financiamiento: el impacto de falta de financiamiento se refleja en un mayor
costo de financiamiento y para ello es necesario mantener diversas fuentes de

financiamiento, con un plan de ahorro y provisién para casos puntuales.
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8.2. Riesgos Externos

- Incertidumbre y fluctuaciones del mercado: el impacto en la volatilidad del mercado es

la menor demanda, con ello baja en ventas y continuidad del negocio para mitigar esto se

puede potenciar el plan de marketing, potenciar la fuerza de ventas para fidelizar y captar

nuevos clientes y ver opciones de tener ingresos exdégenos como el arriendo del lugar o

arriendo por carteles publicitarios, para tener flujos constantes ademas de tener ahorros

para los momentos con menor demanda.

- Competencia: la entrada de nuevos participantes es un impacto critico que produce es

pérdida de mercado y puede llevar a perder continuidad en el negocio para mitigar es

importante innovar constantemente sobre los gustos y preferencias de los nifios ya sea en

las clases de deportes y todo lo relacionado al concepto, realizando encuestas en forma

periddica tanto a los usuarios como clientes de sus preferencias.

- Regulacién y Politicas publicas: ante los cambios tributarios que afectan el flujo de la

empresa para ello es importante estar informados para entender y anticiparse a los

cambios tributarios que pueden existir y con ello mitigar el efecto sobre la organizacion.

IX. PROPUESTA INVERSIONISTA

La propuesta para el inversionista esta dada por la distribucién del 50% de las utilidades

del negocio.
Oferta Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Inversionista
Utilidad Total 0
Aporte socios (90.000) 0 0 0 0 0
Dividendos 3.781 9.810 25.308 43.714 65.534
Flujo (90.000)
Inversionistas 3.781 9.810 25.308 43.714 65.534

Fuente: Elaboracién propia

(Valores en miles de pesos)
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X. CONCLUSIONES

El centro deportivo y recreativo Granja Deportiva Chicureo, esté orientado a satisfacer las
necesidades deportivas infantiles y de esparcimiento familiar de los nifios de las comunas de
Colina'y Lampa ( sector Chicureo y Batuco), de los segmentos socioecondémicos medio-alto y
alto, el proyecto se inserta dentro de la industria del deporte infantil donde la tendencia en la
actualidad es aumentar la actividad fisica deportiva, disminuir el sedentarismo infantil y tener un
estilo de vida saludable, para ello se ofrece un concepto Unico en la zona, con la mayor variedad
de actividades deportivas del sector disefiadas para nifios de 5 a 12 afios, con un equipo de
trabajo multidisciplinario, en un ambiente natural al aire libre, con las prestaciones de seguridad y
con una excelente ubicacién y conexion vial.

Se determiné via estudio de campo y analisis del plan de negocios gque existe la hecesidad
y las condiciones para ingresar al mercado en la actualidad, donde el servicio no existe y hay
demanda creciente para ello, siendo Unico en la zona para ello es importante implementar el plan
de marketing y ofrecer un servicio de alta calidad para lograr posicionar la marca.

Segun el andlisis financiero proyectado a 5 afios, se concluye que el proyecto es viable y
rentable con indicadores que asi lo indican pese a los altos costos ya sea de inversion inicial y de

financiamiento que se requiere.
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XIl. ANEXOS
Anexo 12.1.

Analisis PESTEL que se detalla a continuacion:
POLITICO: Existe en Chile reconocimiento internacional politico como uno de los paises mas
seguros y estables de Latinoamérica, con un sistema democratico de proteccion y crecimiento
para sus ciudadanos, lo cual se puede demostrar con el interés de los inversionistas extranjeros y
multinacionales en apostar por Chile como base para sus operaciones en Latinoamérica por su
seguridad politica, sin embargo, en la actualidad existe preocupacién por una posible

inestabilidad politica que esta afectando este reconocimiento.

ECONOMICO: El pais ha tenido una de las economias de mas rapido crecimiento en
Latinoamérica en la dltima década, sin embargo, por distintas razones macroeconémicas entre
otras la crisis del cobre con la caida de sus precios, se ha registrado una desaceleracion gradual
de su actividad econémica, siendo el afio 2016 un PIB del 1,6% la tasa méas baja desde el afio
2009, el PIB se basa en el ritmo en que se incrementa la produccion de bienes y servicios de una
economia. El Fondo Monetario Internacional (FMI) proyecta el PIB para Chile 2017 en un 2,1%,
mientras que el Banco Central lo proyectd en primera instancia en el rango 1, 75% al 2,75% para
luego dejarlo en rango 1,5% a 2,5%, con esto coinciden es que el afio 2017 existira un leve
crecimiento.

La tasa de desempleo el afio 2016 a nivel pais termino en 6,5%, para el afio 2017 el Banco
Central proyecta un aumento del rango entre el 7% y el 7,6%, el FMI proyecta una tasa de
desempleo del 7,6% dada la baja e inestabilidad del precio del cobre y sigue aumentando el
empleo por cuenta propia y aumento de tasa de desempleo juvenil.

El deporte toma importancia ya que se incluye en la canasta del IPC en Servicios de recreacién y
deportivos que representa un 0,76% de la canasta.

Chile se ha adherido a una gran cantidad de Tratados de Libre Comercio (TLC) con paises de
Latinoamérica, y el resto del mundo, lo que ha permitido abrir el mercado a una vision global de
negociaciones, teniendo acceso a los principales mercados, hasta la fecha se cuenta con 21

acuerdos comerciales con mas de 50 paises.

SOCIAL: Existe una preocupacion social por aumentar la actividad deportiva y disminuir el

sedentarismo por diferentes razones, ya sea médicas, estéticas o fisicas.
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En relacion al deporte en Chile existe una alta tasa de sedentarismo que contribuye a los
problemas en la salud fisica y mental en donde 6 de cada 10 personas no practica ningun
deporte, por lo tanto, es un tema pais donde el gobierno estéa incentivando a la poblacion a
realizar deportes a través de politicas y aportes por este concepto.

La poblacion en Chile calculados al afio 2015 fue de 18.006.407mientras que solo en la region
Metropolitana alcanzé 7.314.176 personas, para el aflo 2020 se proyecta 18.896.684 personas en
Chile y 7.724.879 en la region Metropolitana, la tasa de crecimiento de la poblacion en el afio
2015 fue de 10,39% se espera que para el afio 2020 disminuya al 8,89% ya que la poblacion del
pais va envejeciendo y disminuyendo el porcentaje de natalidad.

El 7,07% de la poblacién sin nifios (hombres y mujeres) igual o menor a 12 afios el afio 2015 se
estima para el afio 2020 alcance el 6,95%.

La distribucién de la poblacion por sexo corresponde a 51,2% mujeres y 48,8% hombres.

Todos estos datos se obtuvieron del Instituto Nacional de estadistica (INE) www.ine.cl.

TECNOLOGICO: En el pais el acceso a las plataformas tecnoldgicas ha ido en aumento a gran
velocidad ya en el afio 2016, datos de la Subsecretaria de telecomunicaciones (SUBTEL) el 72%
de los hogares en Chile tiene acceso a internet, con estas herramientas de comunicacion
permiten a las empresas gestionar de forma eficiente, con mayor velocidad y control y tener una
relacion con los clientes directa estando conectados en todo momento a través de las redes
sociales. Ademas, existen distintos medios de comunicacion que permiten mejorar los programas

deportivos ya que hay mayor informaciéon de como realizar el trabajo de la forma mas 6ptima.

ECOLOGICOS: Dentro de los factores ecolégicos importantes que afectan ya sea en forma
directa o indirecta esta la contaminacién ambiental y la escasez de agua en el pais y
principalmente la regién metropolitana, lo que perjudica la practica del deporte, incluso llegando a

emergencias ambientales, la misma situacién sucede con la escasez de agua.

LEGALES: En el pais existe la Ley N° 19.712 denominada Ley del Deporte de la Subsecretaria
de Salud, el cual regula ciertos aspectos del deporte, esta normativa legal que tiene rango
constitucional, lo que realiza es modernizar la regulacion de la actividad deportiva en Chile y
fomentar el desarrollo de la misma.

También se encuentra el “Reglamento de condiciones sanitarias, ambientales y de seguridad
basicas en locales de uso publico” de la Subsecretaria de Salud, que establece las condiciones
gue deben cumplir los locales de uso publico, por lo tanto, se deben cumplir estos requisitos

estipulados.

57



Ademas, existe el articulo N°6 DEL Decreto Supremo N°977/96 que se debe cumplir autorizacion

sanitaria, para la venta de alimentos.
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Anexo 12.2.

MAPA NUTRICIONAL DE LOS NINOS CHILENOS

Situacion de los nifnos y adolescentes al 2013

Prekinder Kinder Primero Primero
basico medio
22.3% 12,3% B obesidad
~ Riesgo
de obesidad

~ Normal

I Riesgo
de desnutricion

M Desnutricién

I
2,2% 1.8% 2,0%

Fuente Instituto de Nutricion y Tecnologia de los Alimentos de la U. de Chile (Inta).
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Anexo 12.3.

INDICEDE ACTIVIDAD FISICA DELOS CHILENOS

El estudio “Movimiento es Felicidad” realizado por GFK Adi- Perfil de personas con
mark para Coca-Cola, encuestd a 400 personas de Santiago actividad intensa
entre 12 y 80 anos, sobre sus habitos de actividad fisica.
Hombres
Peso 36% Niveles socioecondémico
se consideraa Cly

omuy excedidt
de peso

A

y 19y 45 anos, sin hijos.

Perfil de personas
con actividad
moderada

[ —
i ombres
Nivel socioeconomico C1.
aerobicos, al menos Jévenes entre 12 v 18 afios.
32%
Hombres

tres veces por semana
0mads, al menos por
. 30 minutos Actividag

Perfil de personas con
actividad sedentaria

Mujeres.

Nivel socioecondmico
C3yD

61y 80 anos el grupo mas
sedentario.

o
Bailar, futbol,
gimnasia, al y
| 1 menos tres veces
por semana,
al menos por
30 minutos
72.4% Autopercepcion de
estatratando de estado fisico
bajar o mantener Muy bueno
sSupeso
42.5% No realizan actividad fisica o de forma Intensos
esporadica, como caminar o tareas enla
esta tratando casa, menos de tres veces por semanay Moderados
de mantener su menos de 30 minutos cada vez Sedentarios
peso actual
29,9% Autopercepcion de aspecto fisico
estd tratando Muy satisfecho
de bajar de peso
S==i ° %
& :
68%
Intensos Moderados Sedentarios
68% 85% 67% 74%
FUENTE: Estudio Movimiento es Felicidad INFOGRAFIA: Heglar Fleming - LA TERCERA

60



Anexo 12. 4.

Detalle de participantes de las 5 fuerzas de Porter.

Amenazas de Nuevos Participantes: es media, esto se debe a que aun existen lugares en la
comuna para instalar este tipo de proyectos y esta la factibilidad de los terrenos y accesos
ademas del éxito de hacer deporte en vida sana junto con la alta demanda existente sin embargo
hay barreras de entrada como la inversion inicial la cual es alta (terreno e instalaciones).

Poder Negociador de los Clientes: es medio, ya que, si bien existen propuestas servicios
sustitutos, varios complejos deportivos recreativos ninguno tiene este concepto deportivo
tematico con variedad de deportes orientado 100% a los nifios.

Amenazas de Servicios Sustitutos: es alta ya que existen en el sector colegios con
instalaciones y organizaciéon para que sus alumnos realicen deportes, clubes privados y
academias de deportes infantiles como futbol, rugby y tenis de gran infraestructura, poder de
marca ya que muchos de estas academias pertenecen a equipos y deportistas destacados.
Poder Negociador de los Proveedores: es bajo dado que existen multiples proveedores tanto
nacionales como extranjeros (importacién) a los cuales comprar los insumos para las
instalaciones del centro deportivo y recreativo empresas como constructoras y empresas de
articulos deportivos como Sportgrass, Imsgrass, Grillo, Pasto entre otros.

Rivalidad entre los Competidores: es media, existe competencia en el sector la cual ya esta
posicionada sin embargo ninguno de ellos tiene la variedad de deportes a entregar en un solo
centro deportivo, con un concepto original temético todo disefiado para los nifios.

Dentro de la competencia se pueden mencionar los colegios privados en el sector los cuales
cuentan con la infraestructura y organizacion deportiva suficiente para realizar distintas
actividades de deporte infantil de sus estudiantes como son los colegios Trewhelas, San Nicolas,
Colegio Pumahue, entre otros y por otra parte estan los clubes deportivos y privados del sector
dentro de los cuales estan el Club Chicureo, Club Refugio Chicureo, Club Santa Elena, clubes
escuelas de futbol de la UC, Universidad de Chile, escuela de tenis de Fernando Gonzalez y
escuela de rugby Condores de Manquehue.

El mas cercano competidor de acuerdo a sus caracteristicas es el Club Santa Elena donde

realizan actividades a los nifios entregando cinco deportes a practicar en un ambiente natural.

Ademas de estas 5 fuerzas de Porter se incorpora la denominada sexta fuerza de Porter

en este andlisis, desarrollada por A. Brundenberger, conocida como Los Complementadores.
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Los Complementadores: en este caso como empresa complementadora para el proyecto, esta
la empresa que estara a cargo del restaurant - cafeteria dentro del recinto deportivo, el cual se
externalizg, y que en conjunto con el proyecto deportivo ampliara el mercado ya que las familias
tendran donde comer mientras esperan a sus nifios lo que es muy valorado y con beneficios
mutuos tanto para el proyecto deportivo donde por este servicio se proyecta un aumento en el
namero de clientes y por el lado del restaurant-cafeteria tendrd un lugar donde entregar el

servicio de comida saludable para nifios y adultos en un lugar fisico y con clientes cautivos.
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Anexo 12.5.

Estudio de campo realizado a 59 familias de las cuales 42 tienen hijos y este fue el foco.

Pregunta 1 Respuestas
Usted tiene hijos Si 42
No 17
59

En relacién a pregunta 1 podemos decir que del total de la muestra 59 familias, solo 42 familias tienen hijos

71% de los encuestados, el cual fue nuestro mercado objetivo.

Pregunta 2 Respuestas
Su familia cuantos hijos la componen 1 15
2 17
3 0 mas 10
42

En relacidn a pregunta 2 podemos mencionar que de las 42 familias de la muestra el 35% de ellas tienen

un hijo, el 40% tienen 2 hijos y el 25% de las familias tienen 3 0 mas hijos con un total de 79 hijos.

Pregunta 3 Respuestas
Indicar sexo Nifios 35
Nifias 44
79

En relacién pregunta 3 podemos concluir que del universo de 79; el 44% son nifios y el 56% nifias.

Pregunta 4 Respuestas
Indicar rango de edad 5a10 52
10a 15 27
79

En relacién a pregunta 4 podemos concluir de los 79 nifios, el 66% tienen entre 5y 10 afios; y el 34%

tienen entre 10 y 15 afios.




Pregunta 5

Respuestas

Ellos realizan actividad fisica deportiva o

recreativa

Si 71
No 8
79

En relacidn pregunta 5 del universo de 79 nifios el 90% realiza actividad fisica y solo el 10% no lo realiza.

Pregunta 6

Respuestas

Si la respuesta es Si, con qué frecuencia

lo realizan

1 vez semana 38
2 veces semana 23
3 0 mas veces 15
semana

79

En relacién pregunta 6 podemos concluir que de los 79 nifios el 48% realiza deporte una vez a la semana,

el 29% lo realiza 2 veces por semana y el restante 23% lo realiza 3 0 mas veces por semana.

Pregunta 7 Respuestas
Si la respuesta es No, cual es larazén | Medica 2
No le gusta 0
No tiene lugar fisico |0
Prefiere otras 5

actividades
No sabe 1
8

En relacién pregunta 7 podemos concluir que de los 8 nifios que no realizan deporte el 25% es por razones

médicas, el 62,5% porque realiza otra actividad y el 12,5% no sabe.

Pregunta 8

Respuestas
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Estarian dispuestos a invertir recursos en | Si 40

sus hijos para actividades deportivas NoO >

recreacionales
42

En relacién pregunta 8 podemos concluir que el 95% de los padres esta dispuesto a invertir en sus hijos

para que realicen actividades deportivas-recreacionales.

Pregunta 9 Respuestas
Si la respuesta es Si, cuanto estarian $1 - $250.000 21
dispuestos a invertir en forma anual por
B $250.001 - 17
hijo
$500.000

$500.001 o mas 4
42

En relacién pregunta 9 podemos concluir que el 50% de las familias entrevistadas estaria dispuesta a

invertir hasta $250.000 anuales por hijo, el 40% hasta $500.000 y solo el 10% sobre este valor.

Pregunta 10 Respuestas

Cudl es la principal razén para invertiry | Salud 21

beneficios para sus hijos —
Entretencion 17

Reunién familiar 4
42

En relacién pregunta 10 podemos concluir que la principal razén para los padres de invertir en estas

actividades es por la salud de sus hijos 50%, seguido por la entretencién 40%.

Pregunta 11 Respuestas

Precio 14
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Cual es el requisito que mas valoraria a | Ubicacion 6
la hora de aceptar un programa Seguridad 17
deportivo recreativo para sus hijos en Variedad deportes 4
compafia de sus familias Comida

42

En relacién pregunta 11 podemos concluir que la primera razén de valor de las familias es la seguridad de

sus hijos un 40%, en segundo lugar, el precio a pagar 33% y en tercer lugar la ubicacion 14%.



Anexo 12.6.

Santa Elena de Chicureo
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Anexo 12.7.

SEGMENTACION SOCIOECONOMICAEN CHILE

Niveles socioecondmicos Pirimide de segmentacion Ingreso per capila equivalente
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Anexo 12.8.
Detalle de modelo Canvas:
3.1.1. Segmentos de mercado
Esta orientado a las familias de las comunas de Colina y Lampa (Chicureo y Batuco), que
tienen nifios desde los 5 a los 12 afios de edad y a los cuales les interese que sus hijos

practiquen actividades deportivas y recreativas, los clientes son del segmento medio-alto y alto.

3.1.2. Propuesta de valor

Es entregar a la sociedad un concepto Unico en la zona donde se combina lo deportivo y
recreativo con foco esencial en los nifios y sus familias, con un equipo multidisciplinario desde
profesores, nutricionista, sicéloga y kinesiologo, con servicios de alimentacion a través del
restaurant -cafeteria con platos saludables para nifios y sus familias, servicios de transporte a
través de un minibas para trasladar a los nifios, cuyos familiares no los puedan hacer por trabajo
u otro impedimento.

Sera un punto de encuentro con espacios outdoor ambientado en una Granja con
animales herbivoros, con una infraestructura deportiva y servicios de primer nivel adaptado para
los nifios.

Es una propuesta de valor orientada a las familias, en las cuales los hijos puedan
desarrollar la actividad fisica que les acomode con servicios complementarios pensados en la

comodidad y facilidad para que esta actividad deportiva sea ademas recreativa.

3.1.3. Canales de distribucion
Venta directa a través de los colaboradores con los clientes y también via web y telefonica

para ello disponemos de un colaborador encargado de la logistica.

3.1.4. Relaciones con los clientes
Se realiza en forma personalizada para mantener la relacion con los clientes y el contacto
directo dando énfasis en el buen servicio y a través de web y redes sociales como facebook,

twitter principalmente.

3.1.5. Modelo de flujo de ingresos

Se realiza a través de tres fuentes:
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Pago de cuota por suscripcion curso nifios que puede ser trimestral, semestral o anual la

cuota es la misma para cualquier deporte a realizar y el alumno nifios pueden cambiarse

de un deporte a otro hasta encontrar el definitivo.

Arriendo del complejo para eventos privados colegios, cumpleafios.

Venta de alimentos restaurant tematico donde tendra comidas para adultos y menu nifios,
ademas menus saludables.

Arriendo de espacios de publicidad para las empresas en la pagina web y en el recinto

(estéticos), este modelo se aplica con frecuencia en los centros deportivos.

3.1.6. Recursos claves

Dentro de los recursos claves estan:

El terreno es vital, el espacio y ubicacién privilegiada con entorno natural y buenos
accesos carreteras, este se ubicara en sector Santa Elena en un terreno de 5.500 m2, a5
minutos de la carretera autopista Gral. San Martin y Ruta 5 norte.

Un excelente equipo de colaboradores, profesional y multidisciplinario, dentro de los
cuales estan los profesores para las disciplinas deportivas de los nifios, nutricionista,
sicéloga, kinesiblogo, personal del restaurant, administrativo con valores en comun y
alineado en la estrategia corporativa.

La Pagina web debe ser de facil acceso, con informacion actualizada y sobretodo
llamativa

Una excelente red de contactos a nivel empresarial y deportivos.

Entregar la mayor oferta de deportes entre los cuales estan la practica de futbolito,
voleibol, basquetbol, tenis, escalada, tenis de mesa, patinaje, ballet, yoga, baile
entretenido y karate, esta variedad de deportes y la flexibilidad de probar y realizar

distintos deportes permite a los nifios conocer y descubrir el deporte que mas les motive.

3.1.7. Actividades claves

Para ello debemos contar con:

Atencién personalizada cliente y usuario para lograr cercania, lograr una grata
experiencia.

Debe contar con publicidad agresiva en los medios marketing digital a través de las

plataformas sociales y comunicacionales del sector (revista de la zona y radios

70



comunales) ademas es vital la pagina web, paneles publicitarios entre otros los cuales se

monitorearan en forma periddica que estard a cargo del Administrador del complejo.
- Relacion estrecha con la comunidad, captacion de clientes.
- Entretenida programacion de los deportes y la forma de ensefiar que motive a los nifios.
- Brindar seguridad dentro del recinto, entregar confianza lo cual es muy valorado por los

clientes.

3.1.8. Asociaciones claves
- Empresas proveedoras de insumos deportivos (Puma)la cual es una alianza estratégica
tener una marca sponsor en el recinto deportivo, que permite obtener indumentaria e
infraestructura deportiva y para la marca es una forma de marketing visible, otra
asociacion clave es la empresa de mantencién de las canchas deportivas los cuales

deben tener capacidad de respuesta en caso de solicitudes urgentes, ademas de

confianza entre las partes para obtener por ejemplo facilidades de pago y relacion a largo

plazo.
- Colegios del sector los cuales seran fundamentales como promocién para el proyecto, y
los alumnos de los colegios podran optar a beneficios en el pago del arancel y matricula

en el complejo deportivo, por lo cual se debe mantener una excelente relacion.

3.1.9. Estructura de costos

Vemos dos tipos de costos fijos y variables.

Dentro de los Costos fijos estan el arriendo de terreno, gastos basicos (luz, agua, internet),

gastos de personal (sueldos), gastos promocion y los Costos variables esta la Mantencion del

recinto, canchas.
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Anexo 12.9.
Detalle de Analisis FODA:

Estrategia Fortalezas:

Entregar un concepto Unico en el mercado un club house deportivo y recreativo para nifios
y sus familias.

Personal multidisciplinario al servicio del cliente, compuesto por administrador del recinto,
personal del restaurant, profesores para las actividades deportivas ademas de
profesionales del area de la salud como nutricionista, sicéloga y kinesiélogo que realizaran
visitas en forma semanal para ver revision de los nifios que lo requieran y realizar charlas
educativas todo debe ser guiado con una cultura organizacional conjunta.

Buena ubicacion del lugar fisico que es un recurso clave para abarcar ambas comunas y
gran conexion vial en proceso realizacion de viaducto Santa Elena por la constructora
Icafal en el km 15,2 de la ruta Los Libertadores de Chicureo, lo cual mejorara los accesos

y tiempos de Chicureo.

Estrategia Debilidades

Es una empresa nueva en el mercado por lo que no tiene posicionamiento de marca
creado para ello se realizaran una serie de actividades de marketing para dar a conocer la
marca y el concepto para ello se cuenta con marketing digital y las plataformas sociales
tales como facebook, twitter e Instagram compartiendo enlaces como estrategia
comunicacional principal ademas por tema de costo es el menor y mas masivo, con
creacion de pagina web con toda la informacion y fotos del lugar de los encuentros
deportivos y recreativos, carteles publicitarios en el sector y se utilizaran rostros de
deportistas lo cual es tangible debido al contacto que disponemos dentro de la empresa
por socio futbolista profesional.

Socios de la empresa se desempefian en diversos rubros todos profesionales y con
trabajos como personas dependientes sin embargo socios gestores no tienen experiencia

en emprendimientos previos o experiencia en el rubro.

Estrategia Oportunidades

Existe un mercado potencial no desarrollado con la necesidad de actividades deportivas y

recreativas para nifios fomentando la vida sana y al aire libre.
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En el sector el cual esta inserto el plan de negocios, es un sector de poblacion en
crecimiento donde la caracteristica de los residentes es que estan adquiriendo cada vez
mas propiedades familias profesionales jovenes recién casados sin hijos o con hijos
pequefios lo que aumenta la proyeccion de la demanda.

Hay un desarrollo de escuelas de verano de distinta indole que se estan incorporando en
la vida de las familias lo que es auspicioso para el negocio ya que se podria mantener la
capacidad ocupada de las instalaciones en el verano lo que ayuda al ciclo del negocio.
Altas barreras de entrada inversion inicial tales como arriendo de terreno, construccion de
instalaciones deportivas y restaurant tematico, personal capacitado y puesta en marcha
hacen que no cualquier empresa pueda entrar al mercado aumentando las barreras de

entrada.

Estrategia Amenazas

En el sector existe una gran cantidad de sustitutos como academias de futbol y otros
deportes como rugby y tenis para nifios tales como Academia de futbol U. de Chile,
Academia de rugby como Céndores de Manquehue y academia de futbol, baby futbol,
gimnasia y karate de Club Santa Elena. Como estrategia es afianzar el concepto Unico de
entretencion deportiva infantil con gran cantidad de deportes a realizar y un punto de
encuentro familiar donde mientras los nifios realizan algun deporte los padres pueden
compartir en el restaurant o llevar a los mas pequefios a la mini granja en un concepto

tematico.
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Anexo 12.10.

Horario de Clases y actividades

Hora Martes Miércoles Jueves Viernes Sébado Domingo
09:00 a Tenis/tenis Escalada/ Patinaje/ Basquetbol/ | Voleibol/ Tenis/tenis
10:00 mesa Baile Ballet Futbol Escalada mesa
10:00 a Voleibol/ Tenis/tenis Escalada/ Patinaje/ Basquetbol/ | Voleibol/
11:00 escalada mesa Baile Ballet/yoga Futbol escalada
11:00 a Basquetbol/ Voleibol/ Tenis/tenis Escalada/ Patinaje/ Basquetbol/
12:00 futbol escalada mesa Baile Ballet/yoga | futbol
12:00 a Patinaje/ Basquetbol/ Voleibol/ Tenis/tenis Escalada/ Patinaje/
13:00 Ballet/yoga Futbol escalada mesa Baile Ballet/yoga
13:00 a Escalada/ Patinaje/ Basquetbol/ | Voleibol/ Tenis/tenis Escalada/
14:00 baile Ballet/yoga Futbol escalada mesa baile
14:00 a Almuerzo Almuerzo Almuerzo Almuerzo Almuerzo Almuerzo
15:00

15:00 a Tenis/tenis Escalada/ Patinaje/ Basquetbol/ | Voleibol/

16:00 mesa Baile Ballet/yoga Futbol Escalada

16:00 a Voleibol/ Tenis/tenis Escalada/ Patinaje/ Basquetbol/

17:00 escalada mesa Baile Ballet/yoga Futbol

17:00 a Basquetbol/ Voleibol/ Tenis/tenis Escalada/ Patinaje/

18:00 futbol escalada mesa Baile Ballet/yoga

18:00 a Patinaje/ Basquetbol/ Voleibol/ Tenis/tenis Escalada/

19:00 Ballet/yoga Futbol escalada mesa Baile

19:00 a Escalada/ Patinaje/ Basquetbol/ | Voleibol/ Tenis/tenis

20:00 baile Ballet/yoga Futbol escalada mesa

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 12.11.

Valores referenciales competencia

Clubes Valores Plan semestral Plan anual
mensuales
Club Santa Elena $32.990 $197.940 $311.880
Club Manquehue $40.000 $222.000 $444.000
Club Hacienda Chicureo | $40.000 $240.000 $480.000
Rugby Old Grangonian $60.000 $180.000 $600.000
Escuela Colo-Colo $25.000 $150.000 $300.000
Club Chicureo $55.00 $330.000 $479.880

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 12.12.

Carta Gantt
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Anexo 12.13.

Plano proyecto Granja Deportiva Chicureo
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Anexo 12.14.

Supuestos: Para la realizacion del plan financiero se han realizado los siguientes supuestos:

- La estimacion de todos los estados financieros se realizard en forma anual en donde

se evaluara a 5 afios plazo.

- Para proyectar la posible demanda se utilizaron datos del tltimo Censo y se considero

la encuesta realizada que permite determinar una necesidad y la propensién que

existe a utilizar el servicio.

- Para el impuesto de primera categoria que grava a las empresas, se calculara por las

indicaciones del S.I.I. segun el siguiente cuadro.

ANO COMERCIAL TASA

2016 24%

2017 25%
2017-2018 25,50%

2018-2019 27%

Fuente: Servicio de Impuestos Internos

- Se asume variacién del IPC del 3% anual, valor a ocupar para todos los calculos que

deban ser reajustados anualmente, incluyendo los costos y gastos.

- Para la estimacién de la demanda se consideré la obtencion del 4,16% del mercado

objetivo el primer afio y crecer afio tras afio promedio 0,3% hasta llegar al quinto afo al

5,38% del mercado objetivo.

- Laocupacion maxima es de 610 nifios para este recinto sin ampliarse al terreno aledafio

PERIODOS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

OBJETIVO 9361 9738 10141 10565 10987
% 4,16 4,44 4,74 5,04 5,38
MATRICULAS % 4,16 4,44 4,74 5,04 5,38

Fuente: Elaboracién propia

- De acuerdo a la politica de precios se aumenta en un 5% anual el valor de los aranceles y

matriculas a partir del segundo afio.

Periodos Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Aranceles $40.000 $42.000 $44.100 $46.300 $48.600
Matriculas $40.000 $42.000 $44.100 $46.300 $48.600

Fuente: Elaboracién propia
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El centro deportivo se insertara en un terreno arrendado, se contemplara garantia por
arriendo, y un periodo de 6 meses para la habilitacion de las instalaciones deportivas y
recreativas y dar inicio a las operaciones de la empresa.

Para calcular el costo de capital, se consider6 como premio por liquidez un 3% siendo
conservador.

Para calcular ingresos por eventos se calcularon un evento por fin de semana y por cada
evento arriendo de local valor de $250.000, desde el segundo afio aumento en forma
anual del 5% del valor del arriendo por evento.

Para calcular arriendo de cafeteria-restaurant se consideré para el primer afo valor de
$500.000 mensuales mas mes de garantia y desde el segundo afio reajustables

anualmente por IPC.
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Anexo 12.15.

Se detallan a continuacion los valores de inversion con iva incluido por cada concepto:

Activos Cantidad Valor unitario en M$ Valor total en M$
Canchas de pasto 2 22.200 44.400
sintético Futbolito

Canchas de tenis 2 13.300 26.600
Cancha bajo techo 1 18.800 18.800
voleibol y basquetbol

Muro Escalada 1 3.400 3.400
Mesas de tenis 6 120 720
Cancha patinaje 1 7.100 7.100
Salas cerradas para 2 6.200 12.400
actividades

deportivas

Construccion 1 11.500 11.500
cafeteria-restaurant

Implementacion 1 3.800 3.800
Granja animales

Computador 3 200 600
Sillas 10 40 400
Escritorios 3 120 360
Equipo Sonido 2 400 800
lluminacion recinto 1 12.000 12.000
Realizar jardin 1 5.500 5.500
Vehiculo 1 8.300 8.300
Cierre perimetral 1 4.500 4.500
Oficinas 2 3.100 6.200
Bafios camarines 2 2.000 4.000
Total 171.380

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 12.16.

Se detalla calculo de tasa de descuento del modelo CAPM
Kp = Rf + (E(Rm) —Rf) *Bp + Premio por liquidez
v' Rf=Tasa libre de riesgo. Se consideré un Bono del Banco Central de Chile en pesos
denominado (BCP), a 5 afios plazo, a diciembre del 2016 de un 3,93%.
v' E(Rm)-Rf = Premio por riesgo de mercado sera de un 7,2% para ello se utiliza documento
n°617 emitido por el Banco Central de Chile, sobre la estimacién del premio por riesgo en
Chile.
v' Bp = Se utiliz6 Beta sin deuda del segmento entretencion del 1,2 del Damoradan como la
mas semejante. a enero 2017.
v" Premio por liquidez = 3% obtenida de la Universidad de Chile
A partir de la formula CAPM se obtiene
Kp = Rf + (E(Rm) — Rf) *Bp + Premio por liquidez
Kp = 3,93% + (7,2%%*1,2) + 3%
Kp = 15,57%

Luego de calcular la tasa de costo de capital. Se procede a estimar la tasa WACC, para
esto se considera la tasa de la deuda, la cual asciende a un 4% (Kd). Dado que la deuda alcanza
un 48% de la estructura financiera del proyecto. Se obtiene como tasa relevante para el proyecto:
K =10,3%.
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