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RESUMEN EJECUTIVO

Cada dia mas chilenos incorporan a su rutina diaria la realizaciéon de ejercicio fisico.
Muchos de ellos lo estan haciendo a través del padel, un deporte que esta
resurgiendo. Por este motivo, BE ONE, contara con seis canchas de padel ubicadas
en el corazon de la comuna de Maipu ofreciendo arriendo de canchas, asi como
clases y torneos de padel. Este negocio apunta un publico joven entre 20 y 45 afios
que busca en este deporte un lugar donde mantenerse saludable, asi como un lugar

para divertirse, distraerse y competir deportivamente.

En base a la investigacion del mercado realizada, Chile hoy presenta un boom del
padel. Este fendmeno se comprueba al identificar mas de 100 canchas de péadel
construidas en la Regidon Metropolitana. Dicho esto, se torna casi imposible
conseguir una cancha disponible en horarios post oficina o los fines de semana
teniendo que realizar las reservas con varios dias o semanas de antelacion. Esta
situacién se acentlla mas en algunas comunas particulares, como es el caso de
Maipu donde aun existen muy pocas canchas construidas. En base las encuestas
realizadas, alrededor del 80% de los encuestados sefialan como factor decisivo la
cercania y la infraestructura del centro a la hora de elegir un centro deportivo. BE
ONE estara ubicado estratégicamente a pasos de sus clientes, pudiendo acceder
tanto a pie, auto o en bus. Adicionalmente contarad con la posibilidad de arrendar
canchas techadas de gran utilidad para combatir el calor en verano y la lluvia en el

invierno.

El mercado fue valorado en unos 3.745 MM de pesos. Inicialmente se pretende partir
con seis canchas para posteriormente realizar una ampliacion a diez canchas. Se
hard una fuerte campafa en redes sociales y con el apoyo de influencers para

lograr un gran posicionamiento.

La inversion inicial de 252 millones de pesos sera financiada 100% con capital propio
gracias al aporte de cuatro socios. Se realizo6 un flujo proyectado de 5 afos,
arrojando un VAN de $127.890.291 y una TIR 35 %. Este proyecto cuenta con un
Payback de 3 afios y 5 meses. Se considerara al finalizar el quinto afio del proyecto

la continuidad del negocio o la venta del mismo.



I. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

En Chile en los ultimos afios han surgido disciplinas que vienen creciendo
rapidamente. Tal es el caso del padel que, a pesar de no ser un deporte nuevo,
viene creciendo exponencialmente con el surgimiento del virus COVID19.

El problema principal identificado es que actualmente existe una creciente demanda
por el arriendo de canchas de padel y al momento existe una gran dificultad para
realizar reservas debido a la alta demanda, especialmente en las horas peak, luego
del horario laboral o los fines de semana. Esto se puede comprobar facilmente
ingresando a los sistemas de gestion de reservas de los oferentes en Santiago. (Ver
Anexo N°1). En resumen, existe una escasez de canchas que hasta el momento no
se encuentra satisfecha.

Adicionalmente se detectd un segundo problema referente a las canchas de padel, y
el problema es su ubicacion. Segun el levantamiento de informacién de competencia
en la region metropolitana hay 47 centros de padel con un promedio de 3 canchas
por centro. Estos estan mayoritariamente ubicados en el sector nororiente de

Santiago y en comunas mas retiradas como es el caso de Colina. (Ver Anexo N°2).

Esta disciplina se estd masificando entre habitantes de otras comunas. Segun la
investigacion de mercado realizada mediante la formulacion de encuesta web vy
encuesta presencial en el Parque Metropolitano de Santiago (Ver Anexos 3y 4), se
puede obtener las siguientes conclusiones:

1) Se detecta que el factor decisor a la hora de elegir un centro deportivo es la
proximidad con su domicilio, siendo ésta la opcién mas votada con un 56% de los
votos.

2) Existe aun a la fecha poco conocimiento acerca de esta disciplina. Es frecuente
que algunas personas confundan al padel con otro deporte. Un 66% de los
encuestados no tiene o tiene muy poco conocimiento sobre el padel.

3) Un 57% de los encuestados tiene disposicion para practicar esta disciplina. Esto

incluye personas que actualmente no practican deporte.

A pesar de que gran parte de los encuestados no representan a la comuna de Maipu
0 a comunas aledafias se concluye que la informacién obtenida es representativa de
la comuna de Maipu ya que la encuesta fue realizada a un publico objetivo
considerado deportista. Con la informacion recopilada en dicha encuesta, es posible

realizar una propuesta de un centro deportivo de padel en un lugar cercano al
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cliente, céntrico y de facil acceso. Ademas, teniendo en consideracion que la
infraestructura del recinto seria uno de los principales factores de diferenciacion.

Tabla 1 Factor decisor y conocimientos sobre padel

Factor Decisor #1 a la hora de elegir centro dep. Cantidad p]
Cercania 114 568%
Infraestructura 53 26%
Buena Reputacidn 21 10%
Precia 11 5%
Socializar =] 1%

205 100%

£ Tienes conocimiento sobre el phdel? Cantidad %

Mo 30 21%
Muy Poca 65 45%
Medio 23 16%
Bastante T 5%
Si 20 14%

145 100%:

Fuente: Elaboracién propia
Dicho esto, se presenta la oportunidad de ofrecer:

a) Un servicio de alquiler y clases de padel ampliando la oferta existente e

insatisfecha.
b) Convenio con Empresas, Universidades, Institutos y Colegios.

c) Sistema de campeonatos para motivar al perfeccionamiento y desafio de las
parejas.

d) Canchas de padel de primera calidad en la comuna de Maipu, una de las
comunas mas pobladas, donde actualmente existe poca disponibilidad.

e) Soluciones para conseguir parejas en caso de no contar con oponente o0 un
partner para practicar la disciplina.

f) La posibilidad de que las personas descubran al padel como deporte y se

interesen por practicarlo.

La capacidad de los emprendedores en llevar la idea a cabo estd fundamentada
desde varias aristas: 1) Se estima que el 100% de la inversion podra ser financiada
con fondos propios. 2) Se contara con el apoyo de un familiar cercano de profesion
arquitecta que brindara el conocimiento para el proceso burocratico necesario para
el desarrollo de proyecto inmobiliario como tal (instalacion de canchas de padel). 3)
A su vez, estd contemplado la contratacion de un community manager para la

administracion de redes sociales, fundamentales para un negocio de estos tiempos.
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ll. ANALISIS DE LA INDUSTRIA, COMPETIDORES Y CLIENTES

2.1 INDUSTRIA
Tendencias

Chile ha demostrado su compromiso en bajar el indice de sedentarismo, el cual de
acuerdo con el ultimo informe de “Encuesta Nacional de Habitos de Actividad Fisica
y Deporte 2018 en Poblacion de 18 anos y mas”, elaborada por el ministerio de
deportes, es urgente de trabajar, debido a que el porcentaje de personas que esta
inactiva fisicamente, es del 81,3%. Esto significa que 8 de cada 10 chilenos/as no
practica actividad fisica alguna segun recomendaciones de la Organizacion Mundial
de la Salud. Si bien los cambios no seran répidos, a través de los distintos
programas gubernamentales, se ha concientizado a la sociedad para cambiar el
estilo de vida sedentario, por una vida mas activa y natural, identificando en esta
Gltima encuesta una mejora respecto de los resultados predecesores, donde el
porcentaje de personas activas ha crecido 5,9 puntos porcentuales desde la
encuesta realizada el afio 2006.

Figura 1 Tendencia de la actividad fisica

18.2 % 187 ©
17,3 % | |
2006 2009 2012 201 201¢

Inactivos 87,2%. 86,4% 82,7% 81,8% 81,3%

Fuente: Encuesta Nacional de Habitos de Actividad Fisica y Deporte 2018 en Poblacién de 18 afios y mas

El mundo esta cambiando, y la pandemia fue un acelerador de ese cambio. Los
habitos de las personas también han cambiado, impulsado principalmente por la
generacion millennials al buscar un estilo de vida de mayor bienestar y salud.
Particularmente en Chile, el padel tomo impulso durante la pandemia al presentarse
como una disciplina grupal con escaso riesgo de infeccion viral. Segun el diario AS,

actualmente hay mas de 25.000 jugadores activos de padel y con el mercado
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creciendo afio a afio.! Comenzé siendo una disciplina en la que practicamente
jugaban solo hombres y hoy debido a sus diferencias con el tenis (menor fuerza y

mayor precision) se estan sumando cada dia mas mujeres.

Segun varias fuentes, Chile se encuentra ante un boom del padel, y esto se ve
reflejado en las canchas que estan abriendo afio a afio con reservas agotadas en

horarios de alta demanda (Anexo N°1).

BE ONE esté vinculado a la industria de campos deportivos. En un comienzo el
padel se solia practicar en los sectores mas acomodados de la regién metropolitana,
dado a su exclusividad, ya que era considerado un deporte de élite, debido al alto
costo por el arriendo de una cancha. Sin embargo, su popularidad se ha ido
expandiendo rapidamente por toda la region, siendo principalmente los jovenes y

adultos de edades entre los 20 a 45 afios los que demandan las reservas.

Tamafo de mercado

El tamafio de mercado fue valorado en $3745 millones de pesos. La seleccion del
tamafio de mercado fue realizada en base a la existencia de proyecciones
estadisticas y de algunos supuestos debido a la existencia de informacién limitada.

Para mas informacion consultar Anexo N° 9.

Macroentorno

El estudio de macroentorno fue realizado por medio del analisis PESTEL. (Ver anexo
5), donde se concluye que en Chile se ha experimentado un periodo de inestabilidad
politica a causa del estallido social en octubre de 2019. Dicho escenario se mantiene
posterior al plebiscito realizado el dia 4 de septiembre, donde se opto por rechazar la
nueva constitucion redactada por los convencionales, existiendo una gran
incertidumbre por el riesgo de un nuevo descontento social que conlleve a
manifestaciones y a la posibilidad de volver a estado de excepcion. Por otro lado,
casi en forma paralela, a nivel mundial se ha vivido una crisis sanitaria COVID-19,
donde Chile ha desarrollado un aceptable manejo de la pandemia, traducido en altos
indices de vacunacion a nivel nacional. Sin embargo, la incertidumbre por el rebrote,
y la aparicion de nuevas variantes es una amenaza latente ante el decreto de
posibles cuarentenas en un futuro, restringiendo asi la libre movilizacion e
interaccién social. La crisis sanitaria ha provocado drasticos cambios en el aspecto
econdmico, la inflacion alcanzé el 7,2% en 2021, debido a retiro de fondos de
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pensiones y escasez de productos provocados por cuarentenas. Esto sumado al
conflicto de guerra entre Rusia y Ucrania en 2022, lo cual repercutio principalmente
en la escasez de commodities, incrementando aun méas el costo de la vida. El
deterioro de la economia es un factor de impacto directo en esta industria, ya que, al
ser considerado una actividad extraprogramatica, no indispensable, seria uno de los
primeros afectados en cuanto a la eleccion de prioridades por parte de los usuarios.
Las tendencias sociales apuntan que, en el Ultimo periodo, se ha experimentado un
cambio positivo en cuanto al cuidado por la alimentacion y la realizacion de
actividades fisicas. Ultimamente, Chile ha experimentado un boom en el padel,
captando rapidamente la atencion del publico, el cual estaria dispuesto a realizarlo
debido a que es considerado novedoso y de facil adaptacion para ser practicado por
hombres y mujeres, sin un rango de edad en especifico. Sin embargo, una de las
mayores inquietudes sefialadas, es que aun se percibe un déficit de oferta en
instalaciones deportivas de padel en ciertas comunas de Santiago, aspecto positivo
para efectuar una incursién por dicho negocio. Esto sumado a que hoy en dia, un
alto porcentaje de la poblacion tiene acceso a internet, permitiendo una rapida
visualizacion y difusion de BE ONE por las redes sociales. Ademas, considerando
gue todas las reservas de canchas son digitalizadas por medio de una plataforma, el
cliente podra realizar la gestion de reserva via online de manera mas facil y segura.
Respecto a los factores legales, es necesario contemplar las limitaciones impuestas
por la ley general de urbanismo y construcciones, su ordenanza y el plan regulador
comunal para definir el sector idoneo para el complejo BE ONE. Por otra parte, se
identifica un riesgo asociado a posibles accidentes y lesiones que pudieran sufrir los
clientes al momento de practicar padel.

Microentorno

El estudio del microentorno fue realizado mediante el analisis de Porter (Ver anexo
8), del cual se concluye que la amenaza de nuevos entrantes es alta, con bajas
barreras de entrada y salida, debido a que sélo se requiere un capital de inversion,
terreno, permiso municipal, equipo gestor y el contacto con proveedores para la
gestion de instalacion de canchas. El poder de negociacion de los proveedores
es bajo, ya que existe una limitada disponibilidad de proveedores que ofrecen los
servicios de instalacibn de canchas. La rivalidad entre los competidores es
medianamente baja, considerando que Maipu, es la segunda comuna de la Regién
Metropolitana con mayor densidad poblacional y que tan solo existen 4 competidores

actualmente, permitiendo asi la opcidon de expandir la oferta para un gran niamero de
10



posibles demandantes. Ademas, se espera que BE ONE logre mitigar la rivalidad de
los competidores mediante la estrategia de diferenciacion. El poder de negociacion
con los clientes es medianamente bajo, considerando que en el ambito B2B el
poder de negociacion con las empresas es medianamente bajo debido a que se
debe ofrecer una propuesta que satisfaga la necesidad de cada organizacion. Por
otro lado, en el &mbito B2C, el poder de negociacién es bajo, debido a que se espera
generar una gran satisfaccion y sentido de pertenencia por la propuesta de valor de
BE ONE. La amenaza de productos sustitutos es baja, ya que el Unico rival
directo es el tenis, el cual no presenta ningun riesgo, por el contrario, este ha ido
perdiendo terreno ante el emergente crecimiento del padel, debido a lo novedoso y
facil adaptacion.

Por lo descrito anteriormente, se concluye que ingresar a esta industria es
medianamente atractivo, sin embargo, al ser una industria con bajas barreras de
entrada, es factible que se genere una alta competencia donde el factor clave sera

lograr una diferenciacion.

2.2 COMPETIDORES

En Santiago se encuentran 47 centros que ofrecen especificamente canchas de
padel (Ver Anexo N°6), donde el promedio ronda las 3 canchas por sede. Algunas
ofrecen canchas con pared tipo vidrio templado o muralla, factor clave ya que varia
el juego al botar la pelota en una superficie distinta. En otras ciudades de Chile a
excepcion de Santiago, se puede visualizar que existen 53 centros con canchas de
padel (Ver anexo N°7), con un promedio de 2 canchas por recinto. Los precios
varian segun el dia y la hora, con tarifa alta, media y baja, cuyos montos oscilan
desde los $12.000 a $30.000 la hora u horay fraccion.
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Figura 2 Mapa de localizacion de competidores cercanos

o Pudahuel oz.’,‘,_;y-

)

@

B}

Competidores

.Pédel Aeropuerto SCL

(O mas que Padel

.cédigo Padel (Emergente)

@ciub conecta

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 2 Principales competidores cercanos

Competidor Descripcion Ubicacion
Pudahwel Zona Norle Av. Pargue Isidora
Pédel Aeropuerto |4 canchas de padel ipo vidno templado Sur 916
Maipt Zona centro * Central Gonzako
Més que Padel |4 canchas de padel tipo vidno templado Pérez Liona 450"
Locahzado en centro deportivo Astunas, 5 canchas de futboitoy 4 |Maipu Zona Sur “Calle Madreseha
Chub Conecta canchas de padel de vidrio templado 17055"
Waipld Zona Ceniro AV Manuel |
Cadigo Padel 4 canchas de padel tipo vidno templado Rodrigueez 3253

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 3 Mapa de posicionamiento

CERCANIA

Cadigo Padel

INFRAESTRUCTURA

Club Conecta

Padel Aeropuerto

Fuente: Elaboracion propia

2.3 CLIENTES

El servicio que se ofrecera tendra como clientes tanto a empresas como personas
fisicas. Los clientes (B2C) son hombres y mujeres que desean practicar deporte, que

buscan entretenerse y mantener un estilo saludable.

Con relacion a empresas, se identifica a aquellas organizaciones con las siguientes
caracteristicas: Empresas que desean otorgar beneficios para sus empleados,
empresas que se preocupan por la integracion social de sus empleados, interesados
en fomentar el trabajo en equipo y por ultimo empresas que desean salud para sus

trabajadores.

lIl. DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR

3.1 MODELO DE NEGOCIOS CANVAS

A continuacion, se describe el Modelo de Negocio de BE ONE, utilizando la

Metodologia CANVAS. El cuadro resumido se encuentra en Anexo N° 10.
13



Tabla 3 Modelo CANVAS

Aliados Clave
- Grupos y asociaciones
de padel en Chile.
- Proveedores.
- Influencers.
- Instituciones
educativas.

Actividades Clave

- Mantencidn
optima de las
canchas.

- Seguridad del
recinto.

-  Gestign da
reservas, clases y
campeonatos.

- Control de stocks.

- Control financiero
mensual v
cumplimienta de
metas
trimastralas.

- (Campanfas de
miarketing.

Propuesta de Valor

En general

Canchas de padel
con la mejor
infraestructura en
cuznte a canchas
techadas v abiertas.
Localizadas en un
lugar céntrico de la
comuna de Maipd.
Clases de padel para
todos los niveles.
Campeonatos
meansuales para
todos los niveles.
Wenta de accesorios

Relacion con el
Cliente
Relacidn
personzlizada a
través de
profesionales que
imparten clases,
Eveluaciones de
servicio por correo
alactrdnico
automatizado.
Autoservicio, por
medio de reservas
an APP o pagina
web.
Comunidad,

Segmentos de Clientes

Hombres vy mujeres
residentes en Maipd v
alrededores

Edades comprendidas
antre los 20 - 43
afios.

Personas gque buscan
un estile de wvida
zaludable.

Personas que
practican deporte para
mantenersa activos,

distrasrse, competir v
socializar.
Empresas que buscan

- Saeguimienta de de padel. otorgar beneficios 2
competencia. Cupones. sus empleados.
Recursos Clave Canales

- Ubicacidn. Para empresas APP.

- APP vy pagina Campeonatos. Aplicacidon mavil.
web, Cupones. Pagina web.

- Infrasstructura. Teléfono.

-  Community Presencial.
manager. Email.

- Seguridad. Facebook, Tik Tak,

- Profesores de Instagram.
padel.

- Relacienes con
Marcas.

Estructura de Costes
Arriendo mensual terrenc.
Salarios.
Pago de servicios basicos.
Arriendo, publicidad, sistema de gestidn en reserva
easycancha y sistema contable.

Estructura de Ingresos
Arriendos de canchas.
Publicidad por medio de carteleria, banderines, atc.
Campeonatos.
Clases de padel.
Venta de cafeteria,
Venta de cuponas.
Venta v arriendo de accesorios.

Fuente: Elaboracion propia

3.2 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

BE ONE serd una sociedad por acciones (S.P.A), es decir de responsabilidad
limitada. No se vera comprometido el patrimonio personal de los accionistas, por lo
que la persona solo responde por el capital aportado sin que esto represente algun

peligro a sus bienes personales.

El modelo de negocios de BE ONE implica a la creacion de un centro de canchas de
padel ubicado en una zona de alta densidad poblacional, como lo es la zona céntrica
de la comuna de Maipu. Dicho negocio estara orientado a satisfacer las necesidades
actuales de la poblacion de Maipd y comunas vecinas, proveyéndoles un
mejoramiento de calidad de vida, evitando grandes desplazamientos para practicar

este deporte.
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BE ONE busca generar valor a través del ofrecimiento de canchas de padel de
primera calidad a solo unos minutos de los residentes de Maiplu y comunas
aledafas. El aspecto diferenciador estara dado por, arriendo de palas, clases de
padel personalizadas, soluciones para conseguir pareja, tarifas competitivas,
distintos sistemas de campeonatos, y ademas contara con la disponibilidad de
escoger canchas de péadel techadas, muy necesarias para el verano, en dias
soleados y los dias de lluvia en invierno. Sera una empresa enfocada 100% en la
mejora continua, orientada 100% al cliente y a escuchar sus necesidades, y asi,

adaptarse a los cambios necesarios para ofrecer un servicio de excelencia.

Canchas de padel: Consiste en un area que debe medir 10 metros de ancho por 20
metros de largo, donde cada mitad es un cuadrado perfecto de 10x10 metros. La
superficie es de césped sintético, dividida justo a la mitad por una red de 0,88 metros
de alto en su centro. Las canchas se encuentran cerradas por cuatro paredes de
vidrio templado y complementado con rejas, alcanzando una altura de 4 metros en
total. Ademas, se debe contar con iluminacion, con al menos 4 focos, situados fuera
de la pista con iluminacion minima de 400-500 lux. Cada cancha debera llevar
aproximadamente 1.500 kilos de arena silice para césped, con tamafios de granos
gue oscilan entre los 0,5 a 0,8 mm. Factor clave, ya que es necesario para generar
un bote mas regular, evitando resbalones y lesiones, prolonga la vida util del césped

e impide la presencia de hongos y otros organismos.

Figura 4 Cancha de padel y accesorios

Cancha de padel Pala de padel Articulos padel

Fuente: Imagenes obtenidas en Internet
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Misién

Entregar una gran calidad en servicios de padel, ofreciendo diversidad en canchas
para su practica, ocio y competencia, en un lugar céntrico que fomenta la interaccion

y comunidad.
Vision

Ser considerado el mejor centro de padel en la regidén, fomentando la comunidad
para que el padel sea un deporte conocido y con mas jugadores.

Valores

v Pasion por el servicio — Todos quienes trabajen en BE ONE contaran con una
gran vocacion de servicio al cliente para que la experiencia sea Unica y de
excelencia. Dentro de este punto se destaca la calidez y empatia.
Adicionalmente habra una herramienta de evaluacién que permitira medir la
satisfaccion del cliente, para poder tomar las medidas necesarias correctivas
en caso de ser necesario.

v Flexibilidad — Tanto para reservar como para jugar, se podra reservar canchas
los 7 dias de la semana en cualquier horario, asi como habra disponibilidad
de canchas todos los dias, incluyendo feriados.

v Diversion — BE ONE ser& un lugar donde se espera que el cliente encuentre
un lugar de diversion absoluta teniendo la posibilidad de conocer nuevas
personas.

v Inclusion y diversidad - En BE ONE, todas las personas seran tratadas por
igual, asi como habra oportunidades laborales y se fomentara la inclusion
para personas LGBTQI+.

v/ Competitividad - Se fomenta la competitividad como medio para el crecimiento
personal y de equipo.

v Innovacion - BE ONE pondra especial foco en la innovacion, haciendo uso de

todas las ayudas tecnoldgicas para garantizar un servicio destacado.
Capacidades:

v/ Capacidad de atraer y retener clientes por medio del marketing digital.
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v Equipo multidisciplinario con gran poder de innovacion hara de BE ONE un

lugar Unico en su categoria.

La ventaja competitiva de BE ONE tendra un enfoque de diferenciacion y a su vez

este considerara los siguientes recursos, descritos a continuacion:

v Ubicacion: Este factor ocupa el primer lugar entre los motivos de eleccion de
lugar para entrenar segun las encuestas realizadas. Un lugar céntrico y de
facil acceso permitira al cliente llegar de forma rapida evitando demoras.

v Infraestructura: Segunda valoracidon mas importante segun los encuestados.
Sin infraestructura de calidad, no se es sostenible en el largo plazo. Por lo
tanto, se ofrecerdn canchas techadas, siendo un gran atractivo para los
usuarios debido a que permite jugar sin las molestias del sol o lluvia.

v Personal: Contar con un equipo altamente calificado, tales como profesores
de padel, recepcionistas, community manager y un idoneo equipo gestor, se
traducira en que BE ONE sea conocido y tenga una aceptable reputacion.

v Ser conocido: Para lograr crecimiento en ventas y posteriormente expandirse,
es necesario crear una marca fuerte y que sea conocida en Chile. Se hara un
gran esfuerzo aprovechando el uso de herramientas tecnolégicas para dar a
conocer rapidamente a BE ONE.

v Difusion del Padel en todo Chile: Sera clave que BE ONE trabaje arduamente
y a través de alianzas estratégicas contribuya a difundir el padel en el pais
para que el negocio pueda perdurar en el largo plazo.

v Gestion de reserva: A través de las redes sociales, se espera que el cliente
acceda a la plataforma web easy cancha, esperando persuadir al publico
mediante una previa visualizacién del club para realizar una reserva rapida y

sencilla.

v Innovacion: Se estudiara alternativas para innovar respecto a nuevas
tendencias en practicas deportivas tales como el entrenamiento funcional, y

otras ramas del padel (Anexo 12).

Segun lo mencionado previamente, se identifica como competencia central la
infraestructura, es decir que BE ONE sera el unico centro de padel en la
comuna de Maipu y el sector Sur poniente que ofrecera una variedad en estilo de

canchas, siendo indoor y outdoor, lo cual serd beneficioso para los clientes con
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respecto a las molestias del sol y dias de calor, por el contrario, también
beneficioso para lluvia en invierno. Ademas, esto beneficiara a BE ONE en una
mejor eficiencia en cuanto a la demanda por canchas, ya que los clientes
valoraran jugar en un complejo deportivo que ofrezca canchas techadas. A

continuacion, se presenta el analisis VRIO

Tabla 4 Andlisis VRIO

Enbase a la encuesta realizada, los potenciales clientes tienen una alta valoracion por
asistir a un complejo de padel Al respecto un 56% cree que la cercanéa y facil acceso
seria el factor determinante. Ademas, el 24% manifiesta que una infraestructura
adecuada es fundamental

En el mercado actual, existen pocos complejos deportivos de padel situados en la

si comuna de Maipd, debido a que recién se esta experimentando un auge en éste

mercado. Por lo tanto, para el segmento de chentes locakzado en dicha comuna y
alrededores veria a BE ONE como algo novedoso, captando su atencion

Valioso Si

Raro

Podria ser imitable, debido a las bajas barrersa de entrada. Sin embargo, el proceso
burocratico para llevar a cabo el negocio tomaria vanos meses, por lo que BE ONE
podria aprovechar de ese iempo para posicionarse en el mercado

Inimitable No

Organizado Si La empresa cuenta con los recursos y capacidades para implementar un corecto

manejo del negocio.

Fuente: Elaboracién propia
Estrategia FODA

El estudio de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas fue realizado

mediante analisis FODA.

Tabla 5 Analisis FODA

BE ONE se caracterizars por ofrecer a sus clientes un
centro de padel de gran infraestructura y cercano, ademas
con un enfoque de generar lazos en comunidad para gue
dia a dla sean mas los usuarios gue se integren al mundo
del padel. Se espera que el cliente valore mas esta
propuesta en lugar de encontraria en otros centros

En el uitimo periodo se ha ido experimentando un cambio
1por el incentivo da la realizacion de actividad fisica. Esto
sumado al creciente auge del padel en Chile, BE ONE
pretende aprovechar esta tendencia, implemenando un
centro de padel que a través de su cercania, Infraestructura
@ innovacion pretende posicionarse en el mercado.

deportives.
2 : Al no existir una marca que ofrezca una propuesta No se cuenta con una marca reconocida. Ademas, las bajas
Debilidades |diferenciadora, surge una oportunidad para pesicionar a BE |barreras de entrada pueden generar un aito impacto el el
ONE como referente en su comuna ingreso de nuevos competidores al mercado.

Fuente: Elaboracién propia
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Ventajas competitivas:

v’ Ubicacion privilegiada en el centro de Maipa.

v Ofrecimiento de canchas techadas hara que BE ONE sea preferida en
relacion con la competencia.

v SMART Marketing, permitira generar un valor de marca sin invertir en

publicidad en exceso

3.3 ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO. VISION GLOBAL

Dado que BE ONE serd una empresa nueva en la industria del Padel se definieron
tres estrategias a través de las siguientes etapas: 1) De entrada. 2) De crecimiento
3) De Salida.

Estrategia de entrada: Esta estrategia parte desde el lanzamiento de BE ONE
hasta el punto en que se logre una consolidacion de marca. El objetivo principal
dentro de esta etapa es dar a conocer a BE ONE en el mundo del padel y mas
precisamente dentro de la comuna de Maipu y zonas aledafias. Por medio de la
estrategia de marketing basada en la diferenciacion, ofreciendo un centro de péadel
con canchas de gran calidad, brindando canchas techadas, localizadas en un lugar
de facil acceso y un perfecto lugar para realizar comunidad. Se estima que en el
plazo de aproximadamente dos afios se podra avanzar hacia la etapa numero 2 (de

crecimiento).
Estrategia de crecimiento:

1- Nacional: Como segunda etapa en primera instancia, se espera generar una
expansion geografica a otras comunas y regiones del pais. Adicionalmente, se
considerara la posibilidad de incluir la prestacion de servicios complementarios al
padel en base a las necesidades identificadas de los clientes. Ya hay estudios
gue validan el interés de los usuarios por practicar ciertas disciplinas en la Region
Metropolitana, tal es el caso del entrenamiento funcional (respaldado en la
investigacion de mercado detallada en Anexo N°11). Ademas, se pretende
realizar una innovacion con otros deportes relacionados a la misma rama del
padel, tal es el caso del ofrecimiento de canchas de padel ball y ping pong pédel

como servicios novedosos (Ver anexo N°12). Por Ultimo, se evaluara la
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posibilidad de techar las canchas que permanecen abiertas en funcién de su

demanda.

2- Internacional: No se contempla por el momento una expansion en la region
dado que no se visualiza un auge del padel en los paises vecinos. Sin embargo,
se realizara un monitoreo para estudiar la posibilidad de llegar a paises vecinos

posterior a la expansion local.
Estrategia de salida

Esta estrategia sera considerada Unicamente en caso de que no se alcancen los
resultados financieros proyectados. Se deberd analizar la razén por la cual no se
alcanzaron las metas junto con la revisién de su cadena de valor y procesos. Si el
problema estuviera relacionado con la demanda, se debera revisar el plan de
marketing y se ajustaran las estrategias 5P. Si los problemas continlan una vez
realizada la revision e implementados de los cambios, se evaluard la alternativa de
abandonar el negocio y salir del mercado o trasladar el negocio a algun sector con

menor competencia.

3.4 RSE Y SUSTENTABILIDAD

El compromiso de BE ONE con relacién a la responsabilidad social empresarial y los
principios de sustentabilidad se diferencia respecto a los diferentes grupos de interés

involucrados en el negocio, teniendo como principales a los siguientes:

a) Equipo colaborador: El objetivo es que BE ONE sea el mejor lugar para
trabajar. Para ello se empoderara al personal para que participe en la toma de
decisiones y pueda proponer ideas innovadoras a efectos que se puedan
sentir hacedores de este proyecto de negocio. Otras acciones para
implementar seran promover un buen ambiente de trabajo, ofrecer
remuneraciones y beneficios acordes y promover la diversidad cultural
ofreciendo oportunidades laborales tanto a personas discapacitadas, asi

como a personas LGBTQI+ y personas de diferentes razas y nacionalidades.

b) Proveedores: El objetivo principal es mantener relaciones duraderas con los

proveedores. Para esto se implementaran politicas de buenas practicas de
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d)

pago, pagos dentro del plazo de pago que indica la ley y politicas de
anticorrupcion y prevencion de lavado de activos.

Clientes: El objetivo es entregar un servicio de calidad contando con alta
satisfaccion por parte del cliente. Para ello se haran evaluaciones de
satisfaccion a través de internet. Adicionalmente se haréa difusion de las
buenas practicas que ejecuta la organizacion. Se pretende mostrar como una
empresa transparente en todo sentido.
Comunidad: EI compromiso principal es generar conciencia sobre la
importancia de practicar deporte para lograr tener un estilo de vida saludable.
Dentro de la estrategia de marketing se incluird un apartado referente a la

generacion de comunidad y conciencia sobre la importancia que tiene el

deporte en la vida de los ciudadanos chilenos.
Tabla 6 Mapa de Stakeholders
Stakeholder Objetive Mivel Interés |Nivel Influencia| Impacto + Impacto - Estrategia
Alta motivacion | Desmotivacion Bonog y
Equipe Generar armonia Alto Allo por kagrar un por el no beneficios de
Colabarador labaral buen cumplimiento de de -
desempedio metas Sempeno
Manejar un stock Martener
Era ores rz‘:;:ﬁrs Medio Medio adecuado para  |Defict de stock  |poliicas de
durad satisfacer en productos buenas practicas
uraceras demanda de pago
Entregar un e No cumplr con —
: Generacidn de . Medifcidn de
Chientes sefvicio de Alta Alto Satisfaccidn las expectativas satistaccin
caldad del cliente
El grato Generara Campaiias de
Generar Ein;h;s::azl;r:?a desmotivacion, |Marketing para
Comumdad | conciencia en el Alto Alto que mas lo cual puede concientizar
deport . ed llevar a la sobre la
Epone LISLnos puedan blisqueda de importancia de
uirese: 2l mund olro lugar racticar deporte
del padel uga praciicar gep

Fuente: Elaboracion propia

IV PLAN DE MARKETING

4.1 OBJETIVOS DE MARKETING (SMART)

Los objetivos de marketing se centraran en 3 aspectos principales: Dar a conocer la
empresa, posicionarla en el mercado y mantener un alto grado de fidelizacién del

cliente.
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Dar a conocer a la marca: Se requiere llegar a un gran niamero de potenciales
clientes, esto requiere invertir en la pagina web y las principales redes sociales, tales
como Instagram, Facebook y Tiktok. Se propone alcanzar como meta 8.000
seguidores entre las redes sociales mencionadas, durante los primeros seis meses,
con la finalidad de dar a conocer de forma rapida y persuasiva el centro deportivo,
logrando un gran impacto en demanda por usuarios que quieran utilizar las
instalaciones. Se espera duplicar esta cifra tras alcanzar los doce meses de

operacion.

Posicionamiento de la empresa: Se quiere posicionar dentro de los primeros doce
meses a BE ONE como el centro preferido en la zona de Maipu y alrededores. Para
ello, adicional al trabajo en redes, se estimulard la venta a través de la venta de
cupones y beneficios a estudiantes. Su medicion sera a través de encuestas

telefénicas y correos electronicos a través de la base de datos generada.

Expandir la Marca a otros mercados: Se pretende expandir a BEONE en los
proximos 5 afios a través de al menos un nuevo complejo de canchas, ya sea local o
internacionalmente. Para ello se debera hacer un seguimiento y analisis continuo del
mercado local y regional estudiando oportunidades donde instalarse en un futuro

cercano.
Objetivos generales de Marketing
Objetivos Comerciales

v Se espera alcanzar ventas por $190.000.000 el primer afio de funcionamiento,
incrementandose a $300.000.000 el segundo afio de operacion.

v Se espera arrendar un minimo de 200 canchas al mes en horario de baja
demanda.

v Se espera realizar un torneo mensual, segmentadas por las categorias 6ta,
5ta y 4ta. Recaudando al menos $6.400.000 por concepto de campeonatos en
los primeros doce meses.

v Se espera realizar una venta de $1.800.000 por concepto de accesorios.

v Se evaluard cada trimestre que el mix de ventas sea el mas sano para la
organizacion y de requerir, modificaciones se aplicaran las mejores

estrategias correctivas para repararlo.
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4.2 ESTRATEGIA DE SEGMENTACION

Para determinar el publico objetivo en primera instancia se realiz6 una macro

segmentacion para luego dar paso a una microsegmentacion.
En anexo N°13 se visualizan los roles del proceso de decisién de compra.
Macro segmentacion
Se realiz6 una segmentacion considerando las siguientes variables:
v Demogréafica: Hombres y mujeres entre los 20 a 45 afios.
v Geografica: Localizado en la Region Metropolitana, comuna de Maipu.

v SocioeconOmica: Se realiza un analisis GSE promedio, sélo considerando
los rangos C1A, C1B Y C2 de los habitantes en la comuna de Maipu. (Ver
descripcion en anexo N°14)

e Rentas: Entre lo $1.360.000 a $2.739.000

e Educacion: Nivel universitario promedio de 70%.

e Ocupacion: Oficios que requieren educacion formal de 77% vy
profesionales de alto nivel 62%.

e Sistema de salud: Privado (53%), publico (38%).

e Acceso a Internet: 94%.

e Tarjeta de crédito: 60%

e GSE social: Perfil socioecondémico Cla, Clby C2 Representado por un
32% de la poblacion total en Santiago.

Microsegmentacion
Se realiza una segmentacion utilizando las siguientes variables psicogréficas:

v Actitudes: Activos laboralmente, modernos, organizados, usuarios de redes
sociales.

v Estilos de vida: En su mayoria mantienen un estilo de vida saludable, activos
fisicamente y preocupados por su alimentacién, utilizan las redes sociales por

lo que se mantienen actualizados a las nuevas tendencias.
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v Valores e intereses: Valoran la comodidad, disfrutan de un espacio deportivo
con buena infraestructura y cercano, con facil accesibilidad y con posibilidad
de generar vinculos de amistad.

v Gustos y preferencias: En general amigables con la tecnologia, utilizando
sus celulares para ver disponibilidad de horarios para hacer uso de las
instalaciones, dispuestos a realizar deporte después del trabajo durante la
semana.

v Beneficios buscados: Suelen realizar deporte para mantener un buen
estado fisico, perfecta instancia para distraccion y socializar.

v Tiempos de uso: En su mayoria, un 57% suelen realizar deporte todas las
semanas.

v Formas de compra: Desde el comienzo de la pandemia, la mayor via de
compra es a través de internet, donde el usuario puede visualizar la

disponibilidad para hacer uso de las instalaciones.

v Formas de pago: Principalmente a través de tarjetas de crédito y débito,

debido al caracter online de sus compras.
Pablico objetivo

En consecuencia, se definié al publico objetivo de la siguiente manera: Hombres y
mujeres entre los 20 a 45 afios, cuyos grupos socioecondmicos sean Cla, C1By C2
residentes principalmente en Maipld y comunas aledafias, que suelen realizar
actividad fisica varias veces por semana y que mantienen un estilo de vida
saludable. Valoran la realizacion de deporte en un lugar seguro, comodo, buena
infraestructura y de rapido acceso. Se adjunta descripcion de arquetipo en Anexo
N°15.

4.3 ESTRATEGIA DE PRODUCTO / SERVICIO

La estrategia de producto y servicio de BE ONE se caracterizara por demostrar ser
una empresa flexible con sus usuarios y con variedad de productos y servicios

acorde a sus necesidades.

La oferta de “BE ONE” se basara en el arriendo canchas de padel, contando con
seis canchas disponibles, las cuales dos de ellas estaran perfectamente

acondicionadas para recibir espectadores en caso de realizar algun torneo.
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Adicionalmente se ofreceran clases con profesores de padel para aquellas personas

gue se encuentren en una etapa de inicio 0 quieran perfeccionar sus jugadas. (En

los anexos 16, 17 y 18 se detalla la programacién de arriendos, clases y

campeonatos).

Por otro lado, también se realizaran arriendos y ventas de “palas” y todo tipo de

accesorios deportivos para jugar al padel. Las reservas podran realizarse por medio

de la aplicacion de easy cancha, asi como a través del sitio web o por medio de

WhatsApp o presencialmente en el local. La venta y arriendo de palas y accesorios

también podra realizarse por medio web o presencial.

Tabla 7 Accesorios de venta y arriendo

Accesorios en Venta

Accesorios en Arriendo

Shorts
Poleras
Palas
Zapatillas
Pelotas
Mufiequeras
Bolsos
Grip
Cubre Pala

Palas

L
yesens)
2Ly

Fuente: Elaboracién propia

Por ultimo, BE ONE contara con un pequeio espacio donde se venderan bebidas y

snacks, el cual estara acondicionado para que los jugadores puedan descansar y

socializar en el recinto deportivo.
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Tabla 8 Venta de cafeteria

Venta de Cafeteria
Agua y Bebidas 500cc
Bebidas Hidratantes
Café o Té
Snacks
Barras de Cereales
Helados

Fuente: Elaboracién propia

4.4 ESTRATEGIA DE PRECIO

Los principales puntos para considerar en la fijacion de precios son las tarifas de los
principales competidores mas cercanos al centro deportivo. En base a dichos precios

se aplicara una estrategia de precios diferenciada.

A continuacion, se presentan los horarios y precios de los 4 principales competidores

cercanos.

Tabla 9 Tarifas de la competencia

Nombre Precio Lunes a Viernes | Precio Sabado, Domingo y Festivo
Padel Aeropuertoscy | 07 2 10hs $10000 08 a 23 hs $15000
17 a 00 hs $15000
Misquepide) | 96202 18hs512000 07 2 23 hs $15000
18 a 00 hs $20000
07 a 14.30 hs $20000
Club Conecta 16 a 17.30 hs $16000 10 a 23.30 hs $20000
19 a 20.30 hs $22000
Codigo Padel OF a'lehe 210000 07 a 23.30 hs $15000
18 a 00 hs $20000

Fuente: Elaboracion propia

La estrategia de precios estara compuesta por la segmentacion de 2 tipos de

clientes. Estos se pueden clasificar en B2B y B2C.
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Para el segmento B2B: Empresas que valoran la realizacion del deporte y les
otorgan a sus trabajadores el beneficio de asistir al centro deportivo BE ONE. Se les
daré la opcién de 2 tarifas distintas en cupones para ser usados en horarios de alta 'y

baja demanda, siendo validos por una vigencia de 1 afio.
En el siguiente cuadro se muestran 2 tipos de cupones.

Tabla 10 Tipos de cupones

Tipo de cupén Alta demanda Baja demanda

50 cupones por 1h o $18000 / hora $11000 / hora

1.5hs $27000/ hora y media $18000 / hora

100 cupones por 1ho $16000 / hora $11000 / hora
1.5hs $25000 / hora y media | $18000 / hora y media

Fuente: Elaboracién propia

A través de la venta de cupones se exigira a la empresa la compra minima de 50 o
100 arriendos. El cliente determinara qué porcentaje del cupén desee cancelar. Es
decir, que una parte del cup6n podré ser cancelada por la empresa y la otra por el
empleado. Un ejemplo podria ser el caso que una empresa decida adquirir 100
cupones de 1 hora de uso de canchas en horario alta demanda. La empresa puede
abonar el 50% del importe y el restante 50% lo abona el empleado, al momento de
reservar usando su cupon de descuento, asi otorgandole el beneficio de arriendo de
canchas al 50%.

Adicionalmente se buscara realizar convenios con los alumnos de Universidades,
Institutos y Colegios, dandoles un descuento de un 30% valido por una cancha, con
la restriccion de que solo pueden ser usadas en horarios de baja demanda, es decir,
lunes a viernes de 07:00 a 17:00 horas. De esta manera, se pretende combatir los
horarios menos demandados, siendo precisamente los estudiantes de jornada
diurna, debido a que su calendario muchas veces es incierto, quedandoles tiempo
libre en distintos horarios del dia. Por lo tanto, seran el tipo de publico candidato a
utilizar el centro deportivo BE ONE en horarios de baja demanda.

Para el segmento B2C.:

Puablico general: Los precios varian dependiendo del dia y horarios, los cuales
solamente seran en bloques de una hora o una hora y media. Segun andlisis, se
determiné que el comportamiento de la demanda varia, y que de lunes a viernes

27



desde las 07:00 a 17:00 hrs, es el horario de menor demanda, por lo que se espera
ofrecer una tarifa rebajada. Caso contrario, se considera que desde las 17:00 a
00:00, es el horario de mayor demanda, por lo tanto, se fijara una tarifa mayor. Al
analizar la demanda en fines de semana, se puede decir que experimenta un cambio
rotundo, ya que el usuario promedio dispondria de un mayor tiempo libre, ésta se
distribuye de forma equitativa durante todo el dia, por lo que se ofrecera fijar una
sola tarifa, lo mismo ocurriria en caso de haber un dia feriado.
Tabla 11 Tarifario Pablico general

Dia Horario Tarifa

07 a17hs $12.000 hora 0 $15.000 1 hora y media
17 a 00hs $20.000 hora o $30.000 1 hora y media
Sabados, Domingos y Festivas 07 a 00hs 517.000 hora o $22.000 1 hora y media

Lunes a Viernes

Fuente: Elaboracion propia

Cupdn de descuento: Se ofrecera la opcién de compra de 2 cupones de descuento,
clasificados en cupon de alta y baja demanda. Siendo valido para hacer uso en
cualquier dia durante toda la semana. Esto con la finalidad de retener al cliente en el

centro deportivo, dandole la opcién de un descuento.

Tabla 12 Cupdn descuento Alta y Baja demanda

Valide Por | Alta Demanda | Precio Total

9 $ 18,000 $ 90,000
10 $ 17,000 $ 170,000
15 $ 16,000 $ 240,000

Valido Por | Baja Demanda | Precio Total

9 $ 11,000 $ 55,000
10 $ 10,000 $ 100,000
15 $9,000 $ 135,000

Fuente: Elaboracion propia

Esta estrategia de ventas se revisara de manera trimestral por medio del analisis de
rentabilidad y en él se revisara la composicion del mix de ventas. En caso de que se
identifique que la venta de cupones estuviera sacrificando rentabilidad innecesaria
para el negocio se reevaluara la venta de dichos cupones o se modificaran los

precios y cantidades minimas.
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Clases de padel: Se espera contar con un instructor de padel capacitado para dictar
sus respectivas clases, categorizadas en grupos de iniciacion, intermedio y
perfeccionamiento, segun el nivel de los alumnos. Dichas clases seran impartidas en
bloques de una hora. Los precios varian segun el cupén por cantidad de alumnos y
clases que deseen. Los grupos podran ser asignados con capacidad maxima de 4

alumnos por clase.

Figura 4 Clase de padel

Fuente: Imagen obtenida de internet

Tabla 13 Tarifario clases de padel

Alumnos |L aV Baja Demanda|L a V Alta Demanda Fin de semana
1 $25.000 $35.000 $30.000
2 515.000 519.000 516.000
3 $12.000 $13.000 $13.000
4 510.000 511.000 511.000

Fuente: Elaboracion propia

Campeonatos: Se espera realizar 3 campeonatos distintos a disputarse una vez por
mes, en categorias definidas como sexta, quinta y cuarta, cuyo formato es el “estilo
americano”, el cual consiste en reunir 8 parejas de cada categoria, quedando
conformado por 2 grupos, A y B respectivamente, de 4 parejas cada uno. Se juega
todos contra todos por grupo, clasificando las 2 mejores parejas que obtengan la
mejor puntuacion, a la fase de semifinal. Posteriormente los vencedores de cada

encuentro clasifican a la final del certamen.

Para su realizacion, es necesario disponer de 4 canchas, las cuales seran ocupadas
por un tiempo aproximado de dos horas y media. La inscripcion seré a eleccion del

cliente, quien podra elegir con su compafero el nivel de competicion deseado a
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disputar, segun la percepcion de su nivel apto para competir en cualquiera de las
tres categorias (sexta, quinta y cuarta), las cuales son consideradas categorias
promedio para el sector Sur poniente de Santiago, debido a que el publico promedio
se encuentra en una etapa de inicio en el padel. Su valor de inscripcion sera de
$40.000 por pareja, los cuales tendran el derecho a la utilizacion de canchas,

hidratacion, snacks y premios.

Figura 5 Comunidad en campeonatos

Fuente: Foto obtenida de un centro deportivo de padel

Tabla 14 Tarifario inscripcion de campeonatos

Categoria Parejas Valor parejas Valor recaudado/mes
Sexta 2] 540.000 5320.000
Quinta 8 540.000 5320.000
Cuarta 2] 540.000 5320.000

Fuente: Elaboracion propia

En el Anexo N°19 se puede visualizar en detalle la clasificacion de las distintas

categorias de jugadores en padel.

4.5 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Para que el recinto deportivo adquiera una gran concurrencia de clientes, es
necesario que se encuentre estratégicamente localizado en una zona urbana,
céntrica, visible y de facil acceso al publico. Es por ello por lo que BE ONE se
encontrara ubicado en una zona central de la comuna de Maipu, en la calle “Camino
a la Farfana”, la cual se encuentra aledarna a la famosa “Avenida Pajaritos 3490". El

cliente podra llegar facilmente a pie, en bicicleta o auto. El lugar estara a tan solo 8
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minutos caminando desde la estacion de metro mas cercana “Del sol, linea 5,
ademas el recinto contara con estacionamiento privado para la comodidad del
cliente, albergando una cantidad aproximada de al menos 20 vehiculos.

Toda la gestion asociada a la reserva se podra realizar de forma previa a traves
internet, WhatsApp o de la APP, de tal manera los clientes podran visualizar
disponibilidad y agendar sus canchas de manera anticipada y segura con la
confirmacion y recepcion de un cédigo QR una vez finalizado el pago. Para hacer
uso de las instalaciones, el cliente solo debera mostrar el cédigo QR, el cual sera
validado por el personal, quien posteriormente lo dirigira a la cancha asignada con la
finalidad de supervisar el correcto funcionamiento de las reservas. (Ver detalle de
informacion de APP en anexo N°20).

4.6 ESTRATEGIA DE COMUNICACION Y VENTAS

En los primeros dos afios de operacidn se pretende trabajar fuertemente en la mision
de la compafia, difundiendo el padel como deporte en Chile. Para ello se tomaran

las siguientes acciones:

Se crearan cuentas de BE ONE en Instagram, Facebook y Tiktok, adicionalmente a
la creacion de la pagina web. Se contratard a un community manager para trabajar

varios temas, entre ellos administracién de RRSS y relacion con empresas.

¢Como serd la comunicacién? Se har4d un programa para comunicar sobre
diferentes tematicas semanalmente, siendo estas las prioridades, 1) salud, deporte y
bienestar, 2) informacion sobre el padel 3) Informacion sobre BE ONE. Por otro lado,
también se destinara una parte del presupuesto de marketing a influencers que

publiciten BE ONE para captar nuevos clientes.

Como parte de estrategia de ventas también se pretende que los clientes publiciten

gratuitamente a BE ONE como centro deportivo.

Se espera elaborar una gigantografia, la cual consiste en un espacio decorado y
llamativo para los usuarios que asistan a BE ONE, con la intencion de que puedan
tomarse fotos como recuerdo, y sean subidas a sus redes sociales. Esto permitira
llegar a los seguidores de los respectivos usuarios. Inconscientemente los jugadores

estaran creando publicidad de manera gratuita. Se buscaran otras formas de replicar
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esto, intentando evitar presupuestos altos para marketing. Por ultimo, también se
ofrecera un servicio como estrategia de ventas ofrecido por el proveedor
easycancha. En caso de que un interesado en jugar no encontrase rival podria hacer
una busqueda a través de esta aplicacion o sitio web. Esto sera comunicado por

medio de redes sociales para estimular ain mas a posibles nuevos clientes.

A través del logotipo, se espera transmitir que la empresa esta relacionada
unicamente a un centro deportivo de padel, y tal como lo dice el nombre “BE ONE
PADEL CENTER”, apunta a ser el referente en padel en Chile en un corto plazo.
Liderando el mercado, siendo preferido y valorado por los clientes por la alta calidad

de sus servicios.

Figura 6 Logotipo

UNE PADEL
CENTER

Fuente: Elaboracion propia

4.7 ESTIMACION DE LA DEMANDA Y PROYECCIONES DE CRECIMIENTO
ANUAL

Habiendo determinado que el tamafio de mercado actual en la RM es de
$11.569.429.870 (Anexo 9), se espera que BE ONE vaya incrementando su
participacion en el mercado conforme vayan transcurriendo los afios de la siguiente
manera. Por otra parte, la capacidad instalada del club es de 6 canchas, teniendo un
aforo de 24 jugadores que pueden estar haciendo uso de las canchas a la misma

veZz.
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Tabla 15 Proyeccién de crecimiento a 5 afios

Afic

"' Descripelén 2023 2024 2025 2026 2027

1 Tamafio de Mercadel § 11569429870 | § 11685124 169 [ $ 11801975410 |§ 11919905164 | § 12 039,195,116

2 Venlas § 191995605 | § 290513142 | § 511921419 | § 527270062 | § 543,007 434

3 Part. De Marcado 1.66% 2.56% 4.34% 4.42% 4.51%
Modas:

1 Prayeccian realizada en base al tamafio de mercado

2 D acuerdo a lo establecido en kos objelvos de marketing.

3 Ventas / Tamafo de mercado

Fuente: Elaboracion propia

4.8 PRESUPUESTO DE MARKETINGY CRONOGRAMA

El gasto en marketing serd primordial para dar a conocer el centro deportivo de

forma rapida y persuasiva, con la finalidad de lograr retener y captar potenciales

clientes.

Publicidad en redes sociales y pagina web: Corresponde al pago por las
principales redes sociales y pagina web de “BE ONE", en las cuales se
promocionan los servicios, tales como arriendos de canchas, clases
personalizadas, venta de accesorios deportivos, campeonatos y concursos a
realizar proximamente.

Community manager: Persona encargada de generar contenidos en las
distintas redes sociales de BE ONE. Su rol sera clave para la interaccion con
los clientes, donde se podra saber mas en detalle sobre gustos, preferencias
y quejas que puedan tener.

Influencers: Se espera contar con al menos 3 influencers, elegidos por medio
de una agencia contratada los cuales obtendran el beneficio de utilizar las
instalaciones con un acuerdo mutuo a definir, y ademas se les realizaran

pagos por promocionar a BE ONE en las respectivas redes sociales.

A continuacion, se presentan los gastos asociados a los criterios mencionados

anteriormente.

Tabla 16 Gastos de Marketing

Descripcion 2023 2024 2025 2026 2027
Publicidad RRSS & 1800000 % 2472000|% 2546160 | % 2622545|% 2701221
Community Manager § 7200000 % 9838000|% 10184640 | % 10490179 | $ 10,804,885
Influencers % TBOOOO | $ 1071200 | % 1103336 |% 1136436 |$ 1,170,529
Total Gasto Marketing § 9780000|% 13431200 | % 13834136 | $ 14,249 160 | $ 14,676,635
Venlas $191,995 605 | $299 513,142 | $511,921 419 | $527,279,062 | $543,007 434
% Respecto ventas 2% 4% 3% 3% 3%
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Fuente: Elaboracién propia

Ademas, se propone la realizacion de un calendario semanal, donde se puede

visualizar los contenidos de Social Medias en base a gustos y preferencias

vinculados a los stakeholders que se identifican en BE ONE, para lo cual, se

propone la siguiente planificacion semanal a publicar en las plataformas de

Facebook, Instagram y TikTok, con la finalidad de que se pueda generar captacion e

interaccion con el publico.

Tabla 17 Calendario semanal

Lunes Martes Meércoles Jueves Vienes Sabado Domngo
Disp dad de Disponibikdad de Disponbiidad de Disporsbiidad de Despor de Disponibikiad de Disponidbibdad de

Mafana Canchas canchas Canchas canchas canchas canchas canchas

Estio de wda
Medio Dia Reglas del padel Concursos Reglas ded paded Saldable Reglas del padel Padel en Famiba Padel en Famiia
Informacidn sobee Beneficios del Beneficios del

Tarde | Oferta de la semana | histona del padel Comunidad padel deporte Comunxiad Padel | Padel con Amigos Deporte

Informacion sobre Estilo de wda Informacion de Informacion sobre el | Informaciin sobee
Medka Tarde clases Saludable SEIVICIOS Educacin Datos generales recinto dep camp
Informacion sobee | Videos de mepres | Videos de megpores Promocion de Desponibdidad de Informacion sobre

Noche | accesomnos de padel | jugadas de padel JGadas de padel Influencers canchas accesonos de padel | Foto de a semana

Fuente: Elaboracion propia

En el anexo N°21 se puede ver en detalle las caracteristicas del calendario semanal.
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V PLAN DE OPERACIONES

5.1 ESTRATEGIA, ALCANCE Y TAMANO DE LAS OPERACIONES

BE ONE iniciara sus operaciones instalandose en Maipu con proyeccion de
crecimiento nacional o internacional si la demanda lo permite.

El horario de operacion serd de lunes a domingos entre las 07 a 00 hrs. Se
realizaran campeonatos mensuales en tres categorias distintas y también habra una
academia de clases de padel. Por ultima, habra una cafeteria y una tienda para la
venta de productos alimenticios y articulos deportivos.

Infraestructura fisica: Se arrendara de un terreno de 3.000 m2, localizado en
Avenida Pajaritos 3490, Maipu donde se instalardn 6 canchas de padel, siendo dos
techadas y 4 al aire libre. Habra un espacio destinado a estacionamiento con
capacidad para recibir hasta 20 vehiculos. En Anexo N°23 se presenta la propuesta
de LAY OUT.

Infraestructura tecnoldgica: Se disefiar4 una pagina web y se implementara una

APP para la gestion de reservas.

5.2 FLUJO DE OPERACIONES

A continuacion se detallan el flujo de operacion del servicio:

Figura 7 Flujo contratacion del servicio

E &Recompra del Ll page fue i Buena

intereia? ricio? g
il intereia serviciol eleciuada? evaluacidn

s 1 Sl
Corsults de ’ N consulta por _’” N Reserva del __’E'I i Entrega del Evaduscitn del ‘
SErviCks disponibilided servicin servicio servicho
ND WO . RO WO
Fir ded eventa Fin del gvesnto E Firs el gverites

Fuente: Elaboracion propia

5.3 PLAN DE DESARROLLO E IMPLEMENTACION

El plan sera ejecutado conforme a los plazos indicados en la Carta Gantt. La misma
ha sido disefiada en fases lo que permite un control méas eficiente de las tareas de

preparacion necesarias para comenzar a operar el negocio.
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Tabla 18 Carta Gantt de implementaciones

i ¥ 4 5 6 7 & 9 20 11 1r 13 14 15 16

11 Es oritura g condt luddn de sodedad
12 |inigoscondsdes ensi
13 Apertura cuenta bancaria v aporie de capital
L4 At endo Tarrans

15 Pago de impuestos

21 S reslizala compea de candhas a proves dod

22 Compra de matan al miokiliario

23 (Compra de dominio web

24 Comprai mplermentes para padel (pal g pelotss v 800e sarios

21 Acondicionamiento del terrers (e staaonamientos, rivelacion de suelo)
32 |Acondicionamients de recepadn
23 Irvstal acion de candhas & instalacidn eléctncay luminan s &rtregs 1204

41 Creacidn piging web v oorreo el ecrénico de contacto
Az Creacidn de AFF linkeada con easyoancha

a3 Testen SPF v péging web

ad UEREE L@ S 8f marcha

&1 Decarrollador web

52 Sztema de reservas easycancha

53 (Communiby hianager

54 JEntrenadores

55 Recepcionista

56 Telof oinda habvil flnteme /T Cable
57 Servia o bensa eria Autoerit oo (Email s

Creacidn de cusntas enl G FBy Tikhok

Publiddad en RRSS

5.4 DOTACION

Se contratara una planilla reducida, para mantener una estructura baja en costos.

El detalle de los puntos tratados en el capitulo V se encuentra en la parte 1l del plan
de negocios BE ONE PADEL CENTER.

VI EQUIPO DEL PROYECTO

6.1 EQUIPO GESTOR

El equipo gestor estard compuesto por dos personas, aportando cada uno por su
lado diversos conocimientos. Por un lado, todo el conocimiento de la industria del
padel y experiencia previa en emprendimientos y por otro lado el conocimiento
financiero para la adecuada gestion del negocio.

6.2 ORGANIGRAMA

Se detalla a continuacion una estructura jerarquica vertical de caracter simple donde
guién toma las decisiones mas relevantes es el administrador, quién reportara a los
accionistas.
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Figura 8 Organigrama

AC aCIO

Profesores de Aseoy

Recepcion

padel mantenimiento

Fuente: Elaboracion propia

6.3 INCENTIVOS Y COMPENSACIONES

Para este negocio se pagaran salarios acordes al mercado. Como incentivo a la
captacion de nuevos clientes, habra un incentivo para los empleados que hubieran
referido a BE ONE. Este sera Gnico por la primera vez que reserve el cliente y tendra
un valor del 20% del valor reservado.

El detalle de los puntos tratados en el capitulo VI se encuentra en la parte Il del plan
de negocios BE ONE PADEL CENTER.

7. PLAN FINANCIERO
Lo primero a sefalar es que éste plan ha sido elaborado en base a la existencia de
ciertos supuestos siendo los més relevantes los siguientes:
- Evaluacion por 5 afios.
- Ingresos provenientes de arriendos de canchas, clases y campeonatos.
- Inflacion del 4% para el primer afio; luego un 3% para afios subsiguientes.1
- Impuesto a la renta de 27% para todos los periodos.2

- IVA 19% para todos los periodos.

Para realizar la estimacion de ingresos se realizé una proyeccion de arriendos tipo

en base a la demanda actual de los competidores.

El aporte de capital requerido para ejecutar la inversion inicial asciende a

$252.524.032 y seré financiado con capital propio aportado cuatro socios con cuotas
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idénticas de $63.131.008. El tercer afio de operacion se contempla reinvertir las

utilidades en la expansion del nuevo complejo de 4 canchas.

El estado de resultado proyectado evidencia que a partir del primer afio la utilidad
sera positiva. Por otro lado la tasa de descuento designada para un flujo de caja a
cinco afos arrojo un valor del 20,49%. Esta ha sido calculada en base al método
CAPM.

Se realizaron dos flujos de caja. El primero de ellos a cinco afios con cierre arrojo un
van de $127.890.291, TIR del 35% y un payback de 3 afios y 5 meses. El segundo
de ellos, flujo de caja a perpetuidad arrojo un VAN de $381.391.124 y un payback de
3 afios y 5 meses.

Se realizé un estudio de sensibilidad con tres escenarios de disminucion de ventas
proyectadas manteniendo los costos invariados. Se concluye que una disminucién
de un 15% de las ventas proyectadas hara que el proyecto se torne inviable. Es
importante destacar que es un escenario muy poco probable dado el criterio
conservador a la hora de proyectar las ventas.

En la parte Il del plan de negocios se encuentra el detalle tanto de los puntos

previamente mencionados asi como un desarrollo de cada etapa del flujo financiero.
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8. RIESGOS CRITICOS

Los principales riesgos criticos para BE ONE, estan relacionados con el
cumplimiento de metas financieras, debido a la alta competencia. A su vez, existe la
posibilidad de que en algin momento la empresa se vea demandada por algun
cliente y termine perjudicando el valor de marca de la empresa. A continuacion, se

detalla la matriz de riesgos junto a su plan de mitigacion.

Tabla 19 Riesgos criticos

Dimension Riesgos Planes de mitigacion
En caso de alguna desviacion en los resultados, se analizara el motivo que ha provocado dicha
L ) . caida, revisando las estrategias de 5P Marketing, modificando lo necesario para incrementar
Incumplimiento de metas financieras L . R R
las ventas. Implementar analiticas de datos para encontrar oportunidades de mejora. Realizar
fidelizacign con los clientes.
Ventas

sensibilizacion Analisis anual de propuesta de valor para fortalecer un alto nivel de diferenciacién en servicios.

Caida del sistema Revision pericdica del sistema. Informar proklemas a usuarios a traves de RRSS.

Realizar campanas de motivacion, insentivando los beneficios de realizar actividad fisica para

Baja popularidad.
i3 pop la salud.

Se implementara un proceso de mejora continua basado en |a opinion del cliente en base a
encuestas y opiniones en redes sociales. Esto hara que la propuesta de valor sea acorde a lo que
el consumidor pretende. Se van a tomar las sugerencias de los clientes, asi como sus quejas
para resclver un problema. Ej: Mala iluminacion en las canchas durante la noche, problemas
con el pasto sintetico o mala experiencia reservando en la APP.

Insatisfaccidn del cliente con el
servicio brindado

Experiencia de . i
Establecer en el contrato declaracion de salud de todos los jugadores. Incorporar

clientes
Demandas por accidentes desfibriladores y mantener capacitado al personal en relacion con primeros auxilios. Realizar
plan de contingencia en caso de emergencia considerando instituciones de salud mas cercanas
Instalacion de camaras. Informar sobre responsabilidad de cada uno en cuidado de objetos
Demandas por rohos personales en politica de términos y condiciones de uso en instalaciones. Contratacion de
SEguros.
Propuesta poco atractiva que . ) - - N . .
) ; Blsqueda de tendencias y nuevas ideas. Escuchar siempre opinion y sugerencias del cliente
conlleve a fuga de clientela hacia R R . . .
Innovacién para innovar frecuentemente Ej: Instalacidn de cdmaras para ver sus propias jugadas.

otros centros de padel.

Panel solar Contar con panel solar para iluminacidn de canchas como resguardo ante posible corte de luz.

Estrategia de fortalecimiento de marca desde el comienzo.

Gestion de retencidn del cliente, por medic de mensajeria automatica, descuentos y horas gratis
por referir BE ONE.

Innovar constantemente para ofrecer una propuesta diferencial.

Evaluacién de integracién horizental para disminuir competencia.

Contar con personal de backup en caso de ausencia por enfermedad u otro motivo. Generar
cultura organizacional que permita un agradable clima entre los colaboradores. Establecer
salarios acordes al mercade.

Muevos competidores copian

C 1 i
ompetenca propuesta de BE ONE

Colaboradoes Rotacion / Ausentismo

Establecer contratos a largo plazo con clausula de recesion beneficiosa en caso de interrupcion.

Fin de arriendo de terreno . )
En el largo plazo evaluar compra de terreno para mitigar riesgos.

Implementacion
del proyecto

Retrasos de proveedores Contar con proveedores de reemplazo en caso de incumplimiento en las entregas de stock.

Gestionar |la seguridad de los clientes y personal ante posibles inconvenientes sociales,

Protestas ) - - | )
realizando un cierre preventivo de las instalaciones.

Malestar politico

Contingencia

Restriccidn en interacion social y

Gestionar el cumplimiento de protocelos covidlg.

sanitaria desplazamiento
Quejas en la Restriccidn de horarios de Instalacidn de paredes acdsticas para disminuir ruidos molestos. Beneficios a los vecines para
comunidad funcionamientos mantener un grado de aceptacion de nuestras instalaciones.

Fuente: Elaboracién propia

9. PROPUESTA INVERSIONISTA

Se ofrece la participacién de un 25% en una Sociedad por Acciones (SPA) la cual,
dada sus caracteristicas, permite una rapida y flexible entrada y salida de
accionistas. Este proyecto asegura margenes mas que aceptables para el interés de

cualquier inversor. Para ello se necesitan aportes individuales de $63.131.008.
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Tabla 20 Propuesta inversionista

Propuesta Inversionista Valores
Requerido Inversionistas ($) $-252.524.032
VAN (%) $127.890.291
TIR (%) 35%
Payback 3 afios y 5 meses

Fuente: Elaboracién propia

Dos de los cuatro socios no tendrdn una posicién pasiva, sino que al invertir seran
parte de la direccion de la empresa. Con el éxito esperado, se espera ofrecer retiros

de dividendos una vez finalizado el 5 por un total de $383.360.373.

10. CONCLUSIONES

La industria del deporte se caracteriza por contar con bajas barreras de entrada.
Esto facilita la existencia de nuevos entrantes, asi como también la amenaza de
servicios sustitutos, por ende, una alta rivalidad entre sus competidores. Esto hace
que se convierta en una industria poco atractiva. Sin embargo, se analiza
particularmente el boom que ha experimentado el padel en los ultimos afios y que
los indices de sedentarismo estan disminuyendo gracias a que el gobierno esta
tomando acciones para que las personas practiguen mayor actividad fisica, se
considera que mediante una estrategia competitiva con enfoque de diferenciacion se
podra gestionar con éxito la implementacion del proyecto. La diferenciacion estara
dada principalmente por tres pilares siendo estos la infraestructura, por medio de la
oferta de canchas techadas, la locacion, ubicandose en el corazén de la comuna de
Maipa y por ultimo la innovacién, proponiendo y evaluando productos y servicios

gue no ofrece el mercado local.

Este negocio requiere una alta intensidad en marketing que se iniciara por medio de
una importante difusion digital en RRSS (Facebook, Instagram y Tiktok), pagina
WEB y App. Para la implementacion se considera la creacion de una pagina web y
una APP, donde se podra agendar los servicios de la empresa con flexibilidad para
escoger los horarios, reagendar servicios sin penalizacién y encontrar pareja para

competir.

El equipo humano necesario para la implementacion y funcionamiento de BE ONE

considera una estructura organizacional simple, cuyas responsabilidades principales
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recaen sobre el administrador general y el contador de la empresa (quienes a su vez

serén socios). Sus competencias estan alineadas con lo requerido para el cargo.

Los aspectos criticos de BE ONE estan relacionados con la fidelizacién y captacion
de nuevos clientes. Estos deberan ser abordados dentro de la estrategia a
desarrollar y deberad ser sostenida hasta alcanzar las metas propuestas. Por lo
anterior, el rol del Community manager a cargo de las redes sociales tales como
Instagram, los influencers, y el vendedor cumplen un rol muy relevante para

potenciar las ventas.

Por dltimo y para finalizar, se invita a invertir en este proyecto rentable y atractivo
desde el punto de vista financiero, con proyeccion al afio 5 de generar un VAN de
$127.890.291, TIR de 35% y Payback de 3,4 afos, considerando una tasa de
descuento de 20,49%.
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ANEXOS

Anexo 1Sistemas de gestion de reserva de la competencia
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PADEL AEROPUERTO

Fecha:  Sabado, 21 Mayo, 2022 @ ° °
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Fecha:  Miércoles, 25 Mayo, 2022 @ ° °
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Anexo 2 Mapa de posicionamiento de competidores en la region metropolitana
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Fuente: Elaboracion Propia

Anexo 3 Encuesta Online FEN

Pregunta N°1) ¢ Practicas deporte?

224 respuestas
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Pregunta N°2) ¢Estarias interesado en practicar padel y/o entrenamiento

funcional?

217 respuestas

Pregunta N°3) ¢ Tienes conocimiento sobre padel?

145 respuestas

a7



Pregunta N°4) ¢Has practicado alguno de estas disciplinas?

Pregunta N°5) ¢Cudles seria tus prioridad si asistieras a nuestras

instalaciones?

Socabilizar
3%

Pregunta N°6) ¢ Te llamaria més la atencion nuestro centro si te decimos que

es la mejor opcién para socializar y entretenerse?
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Pregunta N°7) ¢ Cada cuanto sueles asistir a un lugar para realizar deporte?

Mas de 1 mes
4%

Cada 3 semanas
4%

49



Pregunta N°8) ¢ Cual es tu sexo?

Pregunta N°9) ¢Cual es su ocupacién actual?

Cesante _Duef@ de hogar
3% 1%
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Menor a 20 afios

Entre 20 a 30 afios

Entre 30 a 40 afios

Entre 40 a 50 afios

Entre 50 a 60 afios

Mayor a 60 afos

Pregunta N° 10) Edad

Recuento de

opciones

69
53

29

161

Fuente: Informacion obtenida segln encuesta

Pregunta N° 11) Comuna

Etiquetas Cuenta Cuentade

de fila de Q14 Q14 2
Antofagasta 3 1.86%
Buin 1 0.62%
Calama 1 0.62%
Cartagena 1 0.62%
Cerrillos 1 0.62%
Chillan 1 0.62%
Colina 2 1.24%
Concepcion 3 1.86%
Conchali 2 1.24%
Copiapé 1 0.62%
Coquimbo 1 0.62%
Estacion
central 1 0.62%
Huechuraba 3 1.86%
Independenc
ia 1 0.62%
Isla de 1 0.62%
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Maipo
La Florida
La Reina
La Serena

Las Condes
Lo
Barnechea

Macul

Maipu
No indica

Nufioa

Padre

Hurtado
Pefialolén
Pirque
Providencia
Providencia
Pudahuel
Puerto Montt

Punta

Arenas

Quinta

Normal
Rancagua

Renca

San
Bernardo
San Carlos
San Miguel
San Vicente
Santiago
Talagante
Vallenar

Vifia del mar

11

23

5.59%
3.11%
1.24%
13.66%

1.24%
1.24%
6.83%
3.11%
14.29%

0.62%
4.35%
0.62%
8.07%
3.11%
1.24%
0.62%

0.62%

0.62%
0.62%
0.62%

0.62%
0.62%
0.62%
0.62%
8.07%
0.62%
0.62%
0.62%
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Vitacura 3 1.86%

(en blanco) 0.00%
Total
general 161 100.00%

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 4 Encuesta Online FEN

Pregunta N°1) ¢Has practicado alguna de estas actividades?

Pregunta N°2) ¢ Estarias dispuesto a practicar alguna de estas actividades?
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Pregunta N°3) ¢Cudles serian tus prioridades si asistieras a nuestro centro

deportivo?

Otro
2%

Reputacion
5%

Pregunta N°4) Edad

Etiquetas de Cuenta de
fila Q5
12
19
22
23
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35

D W W W N A DNMNDNPFEP PR P P W R R



36
37
38
40
42
44
48
50

Total general 44

W R PR R R R R

Fuente: Elaboracion propia, segun informacion recopilada en Parque Metropolitano
Pregunta N°5) Comuna

Etiquetas de Cuenta de

fila

Q
o

Colina
Conchali
La Florida
La Reina

Las Condes
Lo Barnechea
Lo Prado

Macul

Maipu

Nufioa
Pefalolén

Providencia
Recoleta
Renca
San Joaquin

San Miguel

A W P P N OO P O WO N FP DM DMMDNMNDNMNPEDN

Santiago

N
N

Total general
Fuente: Elaboracion propia, segun Informacion recopilada en Parque Metropolitano
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Anexo 5 Macroentorno

Analisis Pestel

Analisis Politico:

Chile viene atravesando desde el afio 2019 un periodo prolongado de inestabilidad
politica en el marco del estallido social ocurrido en octubre de ese afo. Las
perspectivas indican que se mantendrd este escenario al menos por todo el 2022,
poniendo especial atencion a los resultados del plebiscito estipulado para el 4 de
septiembre, fecha en la que se decidird si entrara en vigor la nueva constitucion
redactada por la convencion o si se mantendra la vigente. Esta incertidumbre se
plantea como una AMENAZA latente dado que hay riesgo de que el descontento
siga escalando y que vuelva a decretarse un estado de excepcion con el

establecimiento de cuarentenas.

Por otro lado, el manejo politico de la crisis sanitaria por el nuevo gobierno continda
siendo una incertidumbre ante un eventual rebrote de COVID-19. No se conoce una
postura definida sobre como seria el manejo de restricciones ante el surgimiento de
una variante mas agresiva. Sin embargo, se cree poco probable dado el nivel de
vacunacion de la poblacion que se decida volver a restringir la movilidad de las

personas, representando asi una amenaza baja.

Analisis Econdmico

Chile y el mundo continlan padeciendo los efectos econémicos de la crisis sanitaria
provocada por el COVID-19. La inflacion alcanz6é un 7,2% anual en el afio 2021
debido a retiros de fondos de pensiones, exceso de circulante, escasez de productos
provocados por cuarentenas, tarifas de fletes maritimos y aéreos por las nubes,
entre otros. Segun proyecciones del Banco Central en su informe de politica
monetaria correspondientes al primer trimestre se espera una inflacion de un 8,2%
para el 2022 y cercanas a un 3% para el cierre del 2023. Adicionalmente en lo
econdémico la guerra de Rusia y Ucrania parece no tener fin claro y genera un
impacto negativo sobre el valor de los commodities, especialmente en el precio de
barril del petroleo superando la barrera de los USD 100. Esto también afecta la
cotizacion del tipo de cambio. Esta alza en los combustibles impacta directamente
sobre todas las industrias posibles. Se prevé en consecuencia que el costo de vida

en Chile siga al alza y esto podria impactar negativamente en el consumo. Se
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percibe que esta incertidumbre econémica como una AMENAZA, sobre la inversion
inicial para operar el negocio, sin embargo, no se percibe como tal ante la demanda
por el uso de canchas de padel.

Analisis Social

Se estima que la poblacion chilena al afio 2021 alcanzaba los 19 millones de

habitantes y a su vez, un 87,8% de ésta, habitaba en zonas urbanizadas.

La realizacion de deportes y actividad fisica constituye una practica ampliamente
valorada por la poblacién. Se trata de uno de los fendmenos que concita mayor
expectacion social, hecho patente en la extensa cobertura que le otorgan los medios
de comunicacién masivos; al mismo tiempo, es objeto de una alta valoracion por
parte de la poblaciébn como hecho constitutivo de un entorno social idéneo (Feller,
Garcia y Sandoval, 2012). Sin embargo, estudios indican que menos del 20% de los
chilenos realiza actividad fisica con regularidad. La sociedad chilena
desafortunadamente es sedentaria y cuenta con altos indices de sobrepeso y
obesidad infantil.

Segun un estudio de la empresa Ipsos, las causas mas relevantes por la cual los
chilenos no realizan actividad fisica es la falta de tiempo y la falta de instalaciones
donde viven, lo que reafirma la necesidad existente de ofrecer un producto / servicio
lo mas cercano posible al lugar de residencia del consumidor. Los hombres chilenos
destinan unas 4,5 horas por semana al ejercicio fisico mientras que las mujeres
apenas destinan unas 3 horas. Adicionalmente un 79% de los chilenos encuestados
reveld que le gustaria practicar mas deporte de lo que practican actualmente. Otro

dato interesante es que la actividad fisica mas practicada es el Fitness.

Analisis Tecnol6gico

Existen en Chile mas de 25 millones de dispositivos moviles, es decir que existe mas
de un dispositivo por persona. Al mismo tiempo aproximadamente 16 millones de
personas son usuarios activos en redes sociales, abarcando casi a un 83,5% de la
poblacién chilena. También se destaca que la red social favorita de los chilenos es
el Facebook. Nuevas tecnologias son igual a nuevas herramientas y no

necesariamente costosas.
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No se observan riesgos de este tipo, por el contrario, se destaca la oportunidad de
acercamiento entre BE ONE y el consumidor a través de la tecnologia (App y web de
gestidbn de reservas y presencia en redes sociales principales). Representa una

nueva forma de comunicarse con el consumidor.

Analisis Ecolégico

No se destacan aspectos relevantes en el macroentorno que afecten a la industria.

Sin embargo, seria factible la implementacion de paneles solares para luminosidad.

Analisis Legal

Consideraciones o riesgos desde el punto de vista legal: sera necesario contemplar
las limitaciones impuestas por la ley general de urbanismo y construcciones, su
ordenanza y el plan regulador comunal, que definira finalmente el sector donde se

instalara BE ONE. Riesgo: Multas debido al incumplimiento e imposibilidad de

desarrollar el negocio en zona determinada.

Anexo 6 Competencia en regiones

Comuna Nombre N° Canchas Tipo de Pared
Las Condes Padel club chile 5 vidrio
Las Condes Padel alto padel 4 vidrio
Las Condes Padel club palestino 4 vidrio
Las Condes Padel tenis el alba 2 vidrio
Las Condes Padel cerro colorado 6 vidrio
Las Condes Padel estadio italiano 2 muralla
Las Condes Padel colegio cumbres 2 vidrio
Las Condes Padel break U fos andes 3 vidrio
Las Condes Espacio padef 4 vidrio

Lo barnechea Padel santuario del valle 2 vidrio

Lo barnechea Padel club conecta 5 vidrio

Lo barnechea Padel santa marting 2 No especifica

Lo barnechea Padel arrayan 3 vidrio
Providencia Padel pasco club 3 muralla

La Reina Padel country club 2 muralla

La Reina Padel encina 2 No especifica

Vitacura Padel balthus 5 vidrio

Vitacura Padel lo cafias 5 muralla

Vitacura Padel club de polo san cristobal 1 muralla

Vitacura Red padel club 4 vidrio

La Florida Padel la florida 3 vidrio
La Florida club de padel la florida 3 vidrio
Buin Padel club los acacios 2 vidrio
La pintana Parcela padel tenis 2 vidrio
Nufioa Suiz padel 2 No especifica
Huechuraba Padel rinconada 4 vidrio
Huechuraba Bull padel center 4 vidrio
Colina Padel santa elena 2 vidrio
Isla de maipo Chile tenis y padel 2 muralla
San bernardo Padel casa mayor 1 vidrio
Talagante Club el dlamo 2 muralla
Maipu Mas que padel 4 vidrio
Maipu Club conecta 4 vidrio
Pudahuel Padel aeropuerto scl 3 vidrio
Total Santiago 104
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Fuente: Elaboracion propia

Anexo 7 Competencia en Regiones

Regiones
Antofagasta
Antofagasta
Antofagasta
Antofagasta

Copiapo

La serena

La serena

La serena

Coguimbo
Vifia del mar
Vifia del mar
Vifia del mar
Vifia def mar
Vifia del mar
Vifia del mar

Valparaiso

Valparaiso

Marbella

Cantagua

Santo domingo
Quilpue
Quintero
Quillota
Rancogua
Machali
Talca
Talca
Talca
Talca
San antonio
Curico
Curico

Chiflan
Concepcion
Los angeles

Mulchen
Temuco
La union

Osorno

Osorno

Osorno

Osorno

Valdivia
Valdivia
Valdivia
Valdivia
Puerto montt
Ancud
Puerto varas
Puerto natales
Punta arenas
Punta arenas
Punta arenas

Nombre N°canchas Tipo de pared
Padel antofagasta 4 vidrio
Espacio pieda rofa 1 muralla
Costanera sport 2 No especifica
Rock soccer 2 No especifica
Propade copiapo 2 vidrio
Cerro grande padel club 4 vidrio
Complejo deportivo cuatro esquinas 5 vidrio
Club de padel san vito 4 vidrio
Padel del mar 3 vidrio
Club bluepadel 3 vidrio
Club del bosque 4 vidrio
Club de campo granadilla 1 muralla
Compo deportivo la liga 3 vidrio
Club afto los pinos 3 vidrio
Club naval de campo las salinas 1 vidrio
Att villa alemana 2 muralla
Fit padel placilla 3 muralla
Marbella country club E muralla
Condominio cantagua 2 vidrio
Golf brisas santo domingo 4 muralla
Padel club quilpue 4 vidrio
Padel club quintero 3 vidrio
Club nueva estrella quillota 2 vidrio
Propadel club 3 vidrio
Lo quillayes padel 3 vidrio
Terraclub talca 1 muralla
Green club talca 2 vidrio
Tenis next talca 2 vidrio
Padel las rastras 1 muralla
San antonio padel 3 vidrio
Go padel curico 2 vidrio
Padel indoor curico 2 vidrio
Nuble padel club 2 vidrio
Estacion zwillinger 3 vidrio
Zout padel 2 muralla
Bypass sport 1 No especifica
Club los pablos 2 vidrio
Padel romualdo arguelles la union 1 muralla
Campus padel osorno 2 vidrio
Club deportivo olimpia 1 vidrio
Canchas newen mapu 2 muralla
Osorno lawn tenis 1 muralla
Padel phoenix valdivia 2 muralla
Bhysical valdivia 1 muralla
Centro espafiol valdivia 1 No especifica
Espacio padel valdivia 1 vidrio
Padel gym 1 muralla
Club 300 ancud 2 muralla
Punto padel puerto varas 1 muralla
Extrafit padely gym 2 No especifica
Tie break padel 2 vidrio
Go padel punta arenas 2 muralla
Padel sokol 1 muralla
Total otras regiones 118
Total canchas en chile 217

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 8 Microentorno

Microentorno

Amenaza de nuevos competidores

En la industria del padel, por las caracteristicas propias de cada deporte se percibe
que la dificultad para emprender un negocio de este tipo es BAJA, por lo que la
amenaza de nuevos competidores es ALTA para BE ONE. Simplemente se requiere
capital, un terreno entre 3.000 a 4.000 m2, permiso municipal y contactar a un par de
proveedores y personal para tener competencia directa. Claro esta, que la estrategia
de BE ONE, se basara en la diferenciacién para generar una propuesta de valor

distinta y superior a la de su competencia.

Poder de negociacion de los proveedores

En la industria del padel existe un gran niumero de proveedores locales que ofrecen
servicios de instalacién y mantenimiento de canchas. Se identifican a 5 proveedores:
“‘Mundo Padel, Exom, Open Padel, Todo Padel y Montajes Padel Chile”, cuyos
valores de instalacion de cancha varian desde los $21.500.000 a $28.500.000. Esto
consta basicamente de rejas, pasto sintético, malla, tipo de pared e iluminacion. El
tipo de cancha varia en 3 opciones (clasica, techada y panoramica). También existen
varios proveedores del extranjero que ofrecen venta de canchas de padel tanto
nuevas como usadas por precios inferiores. Se concluye entonces que el poder de
negociacion es BAJO para proveedores de canchas de padel. Para el desarrollo de
este negocio también serd necesario contar con el soporte de entrenadores,
personal de aseo, administracion e influencers. También se los considera de BAJO

poder de negociacion.

Poder de negociacion de los clientes

En el ambito B2B, el poder de negociacion con medianas y grandes empresas es
MEDIO ya que es mas factible ofrecer una propuesta acorde a la necesidad de cada

organizacion.

En cambio, en un enfoque B2C, el poder de negociacion de los clientes BAJO, ya
que, si bien existen varias alternativas a BE ONE, se buscara que el cliente se sienta
necesitado por recurrir a este centro deportivo debido a la proximidad con su
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domicilio. Sumando ambos enfoques, se puede concluir que el poder de negociacion

de los clientes en este mercado es medio bajo.

Amenaza de productos sustitutos

Existen una infinidad de disciplinas sustitutivas al padel, siendo el “rival directo” el
tenis. Sin embargo, este, hoy en dia no representa una amenaza ya que por el
contrario se encuentra perdiendo terreno frente al padel. Por el momento no se
visualiza una amenaza de productos sustitutivos, por lo que se cree que la demanda

sera incremental con el pasar de los afos.

Anexo 9 Tamafo de Mercado

Segun proyecciones del INE, en 2023, en las comunas de Maipu, Pudahuel,
Estacion Central, Santiago Centro, Cerrillos y Padre Hurtado se estima que viviran
1.013.297 personas entre 15y 49 afos

0 Segun estudios de Gfk se sabe que un 25% de la poblacién pertenece
a GSE AB, C1la, C1bh.

0 Es decir 253.324 personas se encuentran dentro de este publico
objetivo.

O 57% de dicha poblacion tiene disposicion a probar padel segun las

encuestas realizadas online y en el parque metropolitano.

0 Se realiza el supuesto que la mitad de ellos tendrian disposicion por
practicar padel al menos 1 vez al mes. Se realiz6 supuesto, partiendo
de la base de que en su mayoria las personas no podian responder
sobre la frecuencia de juego dado que no conocian bien el deporte.

0 Resumiendo, un 28% de los 253.324 jugara al menos 1 vez al mes,
equivalente 70.930 jugadores mensuales o equivalente a 851.169
jugadores anuales.

0 En una cancha juegan 4 personas. Asumiendo que el 70% de los
arriendos se concentran en horario de alta demanda y 30% en horario
de baja demanda se valoriza al mercado del padel por $3.745.143.000

pesos anuales.
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Q Precio Valor

Horario Ponderacion (personas) cancha/4 contratado
$ $
Baja demanda 30% 255,351 3,000 766,053,000
$ $
Alta demanda 70% 595,818 5,000 2,979,090,000
- $
851,169 3,745,143,000

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 10 Modelo Canvas

a. Segmento de clientes: BE ONE cuenta con dos enfoques. Uno orientado al
B2C el cual se basa en un segmento de clientes urbano y juvenil,
santiaguinos de edades comprendidas entre los 20 y 45 afios. Personas que
practican actividad fisica para verse bien o para entretenerse y/o llevar un
estilo de vida saludable. Se incluyen también a aquellas personas, las cuales
creen que los centros deportivos son un buen lugar para socializar. Por altimo
y ho menos importante también se incluyen aquellas personas que compiten
con frecuencia en campeonatos deportivos. Adicionalmente también se
segmenta a aquellas personas que desean comprar accesorios de padel.

El segundo enfoque es de tipo B2B, orientado a organizaciones. Se destacan
agui organizaciones de mediano y gran tamafio que tienen interés en brindar
algun tipo de beneficio a sus empleados, empresas cercanas
geograficamente a BE ONE. Estas empresas se preocupan por la integracion
social de sus empleados fomentando el trabajo en equipo o simplemente son

empresas que procuran una vida saludable para su equipo de trabajo.

b. Canales: Los canales de venta y reserva que se utilizaran seran, aplicacion
movil, pagina web y por via telefonica. En cuanto a la difusion sera por medio
de las redes sociales Facebook, Instagram y Tiktok. Para retencion de

clientela se usara el canal e-mail.
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c. Relacién con clientes: BE ONE tendra multiples formas de relacionarse con
sus clientes. Desde la contrataciéon de un community manager, con foco en el
B2B, hasta asistencia personal con profesores de padel o convenios con
influencers en redes sociales. Habra generacion de contenido publicitario e
informativo en redes sociales (Instagram, Facebook y Tiktok). Habra una
portada gigante (marco de Instagram) en las canchas para que los jugadores
puedan subir historias y generar publicidad indirecta de manera gratuita. Al
mismo tiempo, se priorizara el autoservicio, con el fin de que los propios
clientes puedan reservar cancha o clases sin necesidad de llamar al
establecimiento. Por ultimo, se contard con un servicio de mensajeria
automética con datos obtenidos de usuarios ingresados a la web o app de
BEONE con el fin de obtener evaluacion sobre la calidad del servicio y al
mismo tiempo con el fin de invitar a los jugadores a volver a BE ONE para

pasar un buen rato.

d. Propuesta de valor: Tanto para personas fisicas como para organizaciones
BE ONE ofrecerd la posibilidad de practicar padel, un deporte colectivo en un
ambiente al aire libre con las mejores canchas, y de tener una experiencia
sumamente entretenida a solamente algunos pasos de la casa o del trabajo.
También sera un lugar ideal para competir mediante la realizacion de
campeonatos. Si no sabes jugar o no tienes con quién podras aprender con
los mejores profesores y podras conseguir pareja con tan solo un clic.
Ademas, contara con la disponibilidad de 6 canchas, 2 techadas para el sol y
la lluvia y 4 al aire libre todos los dias del afio de 07:00 a 00:00 horas, en el
corazén de Maipu. Habra arriendo y venta de accesorios de padel.

e. Recursos clave: Sera clave para tener un negocio exitoso contar con buena
ubicacion, apoyo de influencers, manejo adecuado de redes sociales y pagina
web, community manager e infraestructura de calidad. Todo esto, en su
conjunto debe ser gestionado bajo la supervision de un personal de
administracion idoneo. También seran clave los profesores, quienes deberan
contar con alta disponibilidad para las clases contratadas. Por ultimo, sera
necesario contar con accesorios y existencias para brindar el servicio

adecuado. Arriendo y venta de palas, pelotas, bebidas, etc.
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Actividades clave: La generacion de comunidad y contenido tendra un papel
preponderante, mensajeria automatica para medir satisfaccion y generar
recompra de los clientes, y se trabajara en mejora continua para monitorear y
optimizar el porcentaje de utilizacion de canchas. La infraestructura debera
tener una adecuada mantencién preventiva para obtener una imagen de
marca acorde al objetivo de la empresa. Adicionalmente sera clave realizar

revision de stock y reposicion a tiempo de las existencias.

. Alianzas clave: BE ONE buscard alianzas estratégicas con grupos y
asociaciones de padel en la region, promoviendo la realizacion de
competencias. También se haran alianzas clave con importantes influencers y

con entrenadores de padel.

Estructura de costos: Los costos de BE ONE son principalmente:

Arriendo de terreno, personal, e infraestructura. Dentro de los costos fijos mas
importantes se destacan, sistema gestidn reservas easy cancha y pagina
web, arriendo de terreno, sueldos, que también tienen un componente

variable, respecto a metas de cumplimiento y energia eléctrica.

Los costos variables corresponden al pago por, gastos de marketing, gastos
a empleados y costos de transaccion de pagos electronicos. Mayor detalle de

los costos se desarrollara en el plan financiero.

Flujo de ingresos: Los flujos de ingresos provendran principalmente de las
reservas de canchas diarias, venta de cupones, clases de padel, arriendo de
palas y realizacion de campeonatos. La venta de cupones permitira recibir
ingresos por anticipado. Este tema se desarrollara con mayor detalle en el

Plan Financiero.

Fuente: Elaboracion propia

64



Anexo 11 Entrenamiento funcional

Campo

¢ Estarias interesado en practicar padel yio realizar

entrenamiento funcional?

Sélo padel

Sélo entrenamiento funcional

Ambaz

Mo estoy interesad(@

: . ) Desviacion .
Minimo Maximo Media 3 Varianza Recuento
eslandar

1.00 4.00 2.79 0.90 0.81 219

Recuento de
opciones

Campo
23
47
102

47

219

Fuente: Encuesta realizada en Qualtrics

Anexo 12 Otras ramas del padel

Categoria

Descripcion

Futbol padel

El Padbol es un deporte que fusiona
el padel y el Futbol. Es un deporte de
equipo al que se juega por parejas en
una pista con paredes y una red que

divide los campos. Igual que en el padel.

Ping pong padel

El Ping pong padel es un deporte similar
al padel, pero mas en miniatura, jugado
en una mesa de ping pong, donde la
pelota también puede golpear en los

cristales

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 13 Roles de compra

Rol de

Descripcion
compra

Hombres y mujeres activos fisicamente,
Iniciador |que quieran practicar un nuevo deporte
emergente.

Principales influencers vinculados al
Influenciador |deporte que recomienden el lugar, u
otras personas gue ya han utilizado las

Hombres y mujeres que deseen realizar
Decisor deporte o quieran pagar para que los
hijos usen las instalaciones.

Padres, madres y el propio usuario gque

Comprador : : :
quiera ocupar las instalaciones.

Principalmente hombres y mujeres de
Usuario |segmentos 20 a 45 afios y nifios que
quieran practicar con sus padres.

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 14 Descripcion Rangos GSE

Rango GSE Descripcion

Se refiere a un segmento de personas, pasando desde
C1A personas que tienen muy buena situacién econdmica sin
llegar a ser considerados ricos. Abarcando un 6%.

Se refiere a un segmento de personas que se acerca a

ciB los ingresos totales promedio del C1a. Representando
un 6%
c2 Considerada como la fuerza trabajadora que impulsa la

economia en Chile. Representa un 25%.

Fuente:https://marketing4decommerce.cl/como-se-clasifican-segmentos-

socioeconomicos-en-chile/
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Anexo 15 Arquetipo

Luis Gonzdlez, tiene 35 afos, vive con su pareja y sus 2 hijos de 10y & anos,
H en la comuna de Maipu. Suele realizar actividad fisica al menos 2 veces por
".: ; semana y se considera una persona saludable. Es Ingeniero de profesion, por
o el momento trabaja de forma hibrida, es decir una semana en casa y otra en
la oficina, localizada en el centro de Santiago. Su sueldo mensual es de
51.450.000
Dispositivos Smartphone, computador y Smart tv.
Redes sociales | Facebook, Instagram, WhatsApp, Twitter, Linked, YouTube, Tik Tok.
Compra en Centros comerciales e Ecommerce.
Como Podemos | Ofreciendo un centro Deportivo con diferentes estilos de canchas de padel,
ayudar cercano, estacionamientos y variedades de servicios.
Quejas * Cuento con muy pocos centros deportivos de canchas de padel.
comunes * Pocas horas disponibles para generar una reserva.
* Usualmente me debo desplazar grandes distancias para ir a jugar, lo
cual me genera desmotivacion y perdida de tiempo.
Comentarios * Me encantaria contar con un centro deportivo que sea de buena
infraestructura, se pueda socializar y de rapido acceso.
¢ Me gustaria ir a jugar a un lugar con canchas de padel techadas.
Mensaje de Servicio de calidad, donde juntamos deportes tendencias en un solo centro
marketing deportivo.

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 16 Simulacion de arriendos y clases lunes a viernes

Lunes a viernes Lunes a viernes | Lunes a viernes Lunes a viernes Lunes a viernes I Lunes a viernes
CANCHA 1 CANCHA 2 | CANCHA 3 CANCHA 4 CANCHA 5 | CANCHA 6
HORA TARIFA HORA TARIFA HORA TARIFA HORA TARIFA HORA TARIFA HORA TARIFA
:00 - 08:00/ 5$12.000 - 07:00 - 08:00 07:00 - 08:00, $12.000 |07:00 - 08:00 07:00 - 08:00
08:00 - 09:00 08:00 - 09:00 08:00 - 09:00 08:00 - 09:00 08:00 - 09:00
: 5 $12.000 |09:00 - 10:00 09:00 - 10:00 09:00 - 10:00 09:00 - 10:00
: : 10:00 - 11:00| $11.000 [10:00 - 11:00] $11.000 [10:00-11:00] $12.000 |10:00 - 11:00
: ! i : 11:00 - 12:00] 11:00 - 12:00 11:00-12:00 11:00- 12:00
: i K : 12:00 - 13:00| 12:00 - 13:00 12:00 - 13:00 12:00 - 13:00
13:00 - 14:00 13:00 - 14:00 13:00 - 14:00] 13:00 - 14:00 13:00 - 14:00 13:00 - 14:00
14:00 - 15:00 14:00 - 15:00 14:00 - 15:00] 14:00 - 15:00 14:00 - 15:00 14:00 - 15:00
15:00 - 16:00 15:00 - 16:00 15:00 - 16:00] 15:00 - 16:00 15:00 - 16:00 15:00 - 16:00
16:00 - 17:00| $12.000 |[16:00 - 17:00| $12.000 |16:00 - 17:00| 16:00 - 17:00 16:00 - 17:00 16:00 - 17:00
17:00 - 18:00| $15.000 [17:00 - 18:00] $12.000 [17.00-18.00) $12.000 |17:00-18:00/ $12.000 [17:00-18:00| $12.000 [17:00-18:00[ $12.000
18:00-19:00| $20.000 [18:00-19:00] $20.000 [18:00-19:00/ $20.000 |18:00-19:00/ $20.000 [18:00-19:00| $20.000 [18:00-19:00[ $20.000
19:00-20:00/ $20.000 [19:00-20:00] $20.000 [19:00-20:00/ $20.000 |19:00-20:00/ $20.000 [19:00-20:00| $20.000 [19:00-20:00[ $20.000
$20.000 $20.000 $18.000 $18.000 $18.000 $18.000

520.000

$20.000

21:00 - 22:00,
22:00 - 23:00]

21:00 - 22:00
22:00 - 23:00

21:00 - 22:00
22:00 - 23:00

21:00 - 22:00,
22:00 - 23:00]

$20.000 $20.000

$175.000 |

$178.000 $114.000 ‘ $126.000 | $115.000 $123.000
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Anexo 17 Simulacion de arriendos y clases sdbado y Domingo

sabado Sabad [ Sabad Sabado Sabad | Sabado
CANCHA 1 CANCHA 2 | CANCHA 3 CANCHA 4 CANCHA 5 | CANCHA 6

HORA TARIFA HORA TARIFA HORA TARIFA HORA TARIFA HORA TARIFA HORA TARIFA
07:00-08:00/ $17.000 |07:00 - 08:00 07:00 - 08:00 07:00 - 08:00 07:00 - 08:00 07:00 - 08:00
08:00-09:00, 5$17.000 |08:00-09:00{ $17.000 |08:00 - 09:00 08:00 - 09:00 08:00 -09:00/ $17.000 |08:00 - 09:00
09:00 - 10:00{ $17.000 |09:00-10:00/ $17.000 |09:00-10:00| $17.000 [09:00-10:00/ $17.000 |09:00-10:00/ 517.000 |09:00 - 10:00
10:00-11:00] $17.000 |10:00-11:00| $17.000 |10:00-11:00] $17.000 |10:00-11:00| $17.000 [10:00-11:00| $17.000 |10:00-11:00| $17.000
11:00-12:00/ $17.000 |11:00-12:00, $17.000 |11:00-12:00/ $17.000 [11:00-12:00, $17.000 |11:00 - 12:00 11:00- 12:00{ $17.000
12:00 - 13:00 12:00 - 13:00 12:00 - 13:00 12:00 - 13:00 12:00 - 13:00 12:00 - 13:00
13:00 - 14:00 13:00 - 14:00 13:00 - 14:00 13:00 - 14:00 13:00 - 14:00 13:00 - 14:00
14:00 - 15:00 14:00 - 15:00 14:00 - 15:00 14:00 - 15:00 14:00 - 15:00 14:00 - 15:00
15:00 - 16:00 15:00 - 16:00 15:00 - 16:00 15:00 - 16:00 15:00 - 16:00 15:00 - 16:00
16:00-17:00] $17.000 |16:00 - 17:00 16:00 - 17:00 16:00 - 17:00 16:00 - 17:00 16:00 - 17:00
17:00 - 18:00/ $17.000 [17:00-18:00/ $17.000 |17:00 - 18:00 17:00 - 18:00 17:00 - 18:00) $17.000 |17:00-18:00/ $17.000
18:00 - 19:00 18:00 - 19:00| $17.000 |18:00-19:00| $17.000 |18:00-19:00, $17.000 |[18:00-19:00/ $17.000 |18:00-19:00| $17.000
19:00-20:00] $30.000 |19:00-20:00| $17.000 |19:00- 20:00] $17.000 |19:00-20:00| $17.000 [19:00-20:00 $17.000 |19:00-20:00| $17.000
20:00-21:00/ $17.000 |20:00-21:00| $17.000 [20:00-21:00] $17.000 [20:00-21:00, $17.000 [20:00-21:00/ $17.000 |20:00-21:00, $17.000
21:00-22:00/ $17.000 |21:00-22:00| $17.000 |21:00-22:00[ $17.000 |[21:00-22:00/ $17.000 |21:00-22:00| $17.000 |21:00-22:00| $17.000
22:00-23:00] $17.000 |22:00-23:00| $17.000 |22:00-23:00] $17.000 |22:00-23:00| $17.000 [22:00-23:00 $17.000 |22:00-23:00| $17.000
23:00 - 00:00, $17.000 [23:00-00:00| $17.000 |23:00 - 00:00 23:00 - 00:00, $17.000 |[23:00 - 00:00 23:00 - 00:00

Total $252.000 Total $187.000 Total $136.000 Total $153.000 Total $153.000 Total $136.000

Anexo 18 Simulacion de campeonatos
Sabados Sabados Sabados Sabados Sabados Sabados
CANCHA 1 CANCHA 2 CANCHA 3 CANCHA 4 CANCHA S CANCHA 6

HORA TARIFA HORA TARIFA HORA TARIFA HORA TARIFA HORA TARIFA HORA TARIFA
07:00 - 08:00| ARRIENDO |07:00 - 08:00 07:00- 08:00 07:00 - 08:00 07:00 - 08:00 07:00 - 08:00
08:00-09:00) TORNEOQ |08:00-09:00f TORNEO (08:00-09:00f TORNEO |08:00-09:00] TORNEO |08:00-09:00) ARRIENDO |08:00 - 09:00
09:00 - 10:00) TORNEO |09:00- 10:00 TORNEO |09:00- 10:00f TORNEO |09:00- 10:00) TORNEO (09:00 - 10:00| ARRIENDO |059:00 - 10:00
10:00 - 11:00) TORNEO |10:00- 11:00{ TORNEO |10:00-11:00) TORNEO (10:00-11:00f TORNEOQ (10:00- 11:00( ARRIENDO |10:00 - 11:00| ARRIENDO
11:00- 12:00f TORNEO |11:00-12:00] TORNEO |11:00-12:00{ TORNEO |11:00-12:00f TORMNEO ([11:00-12:00 11:00 - 12:00| ARRIENDO
12:00-13:00f TORNEO |12:00-13:00] TORNEO |12:00-13:00{ TORNEO |12:00-13:00] TORMNEO (12:00-13:00 12:00- 13:00
13:00 - 14:00{ TORNEO |13:00- 14:00) TORNEO |13:00-14:00{ TORNEO |13:00- 14:00f TORNEO (13:00-14:00 13:00 - 14:00
14:00 - 15:00{ TORNEO |14:00- 15:00f TORNEO |14:00-15:00{ TORNEO |14:00-15:00f TORNEO |[14:00-15:00 14:00 - 15:00
15:00 - 16:00{ TORNEO |15:00- 16:00) TORNEO |15:00- 16:00f TORNEOQO |15:00- 16:00f TORMNEO |[15:00-16:00 15:00 - 16:00
16:00 - 17:00) TORNEO |16:00-17:00( TORNEO |16:00-17:00) TORNEO (16:00-17:00) TORNEOQ (16:00- 17:00 16:00 - 17:00
17:00 - 18:00| ARRIENDO |17:00 - 18:00( ARRIENDOQ |17:00 - 18:00 17:00 - 18:00| ARRIENDO (17:00 - 18:00| ARRIENDO

18:00 - 19:00{ ARRIENDO |18:00- 19:00) ARRIENDO [18:00 - 19:00{ ARRIENDO |18:00 - 19:00| ARRIENDO |18:00 - 19:00| ARRIENDO
19:00 - 20:00{ ARRIENDO |19:00- 20:00) ARRIENDO [15:00 - 20:00{ ARRIENDO |15:00 - 20:00| ARRIENDO |19:00 - 20:00| ARRIENDO

20:00 - 21:00{ ARRIENDO |20:00 - 21:00| ARRIENDO |20:00- 21:00{ ARRIENDO |20:00 - 21:00| ARRIENDO |20:00 - 21:00| ARRIENDO |20:00 - 21:00| ARRIENDO
21:00 - 22:00{ ARRIENDO |21:00 - 22:00] ARRIENDO |21:00- 22:00( ARRIENDO |21:00 - 22:00| ARRIENDO |21:00 - 22:00| ARRIENDO |21:00 - 22:00| ARRIENDO
22:00 - 23:00{ ARRIENDO |22:00 - 23:00] ARRIENDO |22:00- 23:00( ARRIENDO |22:00 - 23:00| ARRIENDO |22:00 - 23:00| ARRIENDO |22:00 - 23:00| ARRIENDO
23:00 - 00:00| ARRIENDO |23:00 - 00:00| ARRIENDO |23:00 - 00:00 23:00 - 00:00| ARRIENDO |23:00 - 00:00 23:00 - 00:00

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 19 Descripcién categorias en padel

CATEGORIA DESCRIPCION
SENTA Como su nombre lo dice, es la categoria o nivel mas basice de todos. Agui normalmente
estdn los gue apenas empiezan o los gue juegan de vez en cuando y sclo para
desestresarse o MOVErse un poco.
En el nivel & no sabes qué tipo de pala viene mejor, se te da dificil devolver la bola y no
sabes bien cémo agarrar la ragueta.

QUINTA Aungue sigue siendo un nivel basico, aqui ya devuelves la bola, sabes golpes basicos y cual
es tu posicidn en el campo de juego. Ya no juegas de vez en cuando sino semanal o
mensual.

En esta categoria prefieres golpear por el lade derecho de forma lenta y evitas el revés,
Todavia debes dejar botar la bola para poder devolverla.

CUARTA Site identificas con este nivel, entonces estas a un nivel medio. El padel ya lo disfrutas mas
y practicamente no puedes dejarlo de lado, practicas en cualguier momento todas las
SEmanas.

Ya le pegas a las bolas con mas velocidad y el revés lo usas, pero evitas las bolas fuertes.
Y¥a controlas de una mejor manera los rebotes en el campe y tu intuicion en cuanto a
donde sale la bola incrementa.

Todavia no sabes bien come pararte en el campo.

En la semana juegas varias veces y ya empiezas a asistir a clase para mejorar.

Ya te sientes capaz de ir a torneos.

En cuanto al golpe de derecha ya lo haces con mas velocidad, la bola la devuelves con
firmeza y el revés ya lo haces con confianza.

Los rebotes en este nivel también son algo sencillo, la bola ya la intentas sacar de la pista
y aplicas la fuerza suficiente en cada golpe

TERCERA | Tienes un nivel respetable y no es facil para ti encontrar jugadores con los cuales seguir
subiendo de nivel.

Acudes al campo de juego varias veces en la semana y los principales golpes del padel ya
no son un problema.

El control de la velocidad de la bola ya es algo que te identifica. En el revés también
controlas la velocidad.

Puedes controlar el partido y también puedes posicionarte de forma perfecta en el campo
de juego.

SEGUNDA | Este nivel es para ti cuanto el padel es tu pasion y ya estd en tu mente estar en torneos
profesionales, pero sabes que debes trabajar mas duro.

Aqui ya tienes un plan de entrenamiento mas serio y juegas seguido en torneos.
Los golpes de derecha ya no son un problema y el revés es altamente efectivo.
Los rebotes son golpes importantes y basicamente te falta poco por aprender, solo queda
seguir practicando y mejorar.
Te mueves bien durante el partido y ya puedes jugar contra los mejores.
PRIMERA | Los jugadores profesionales compiten en los torneos con mas alto nivel. Hablamos de que

ya podrias competir en un World Padel Tour o Padel Pro-Tour.
Si tienes este nivel entonces entrenas todos los dias sagrados y el padel es basicamente
Tu vida.

Fuente: https://padelcasamayor.cl/cuales-son-las-cateqorias/
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Anexo 20 Detalles APP Easy canchas

La APP easycancha permitira

Visibilidad de disponibilidad de canchas y horarios en BE OMNE para todo pablico,
agilizando su gestion de arriendo, sin tener que revisar disponibilidad en cada APF del
club.

Reservas online 24 hrs al dia, 7 dias a la semana, 365 dias al afio solo en un par de
pasos.

Gestionar sus reservas, modificacién o cancelacién con anticipacién de 48 hrs previas.

Facilidad de pago con mercadopago.

Seguridad en su confirmacién con un Email automatica.

Encontrar partner para amar un partido.

Fuente: Informacion entregada por vendedor Easy cancha

Correo electréonico Easy Cancha

Anexo 21 Descripcion Calendario Semanal

Caracteristica

Descripcion

Dizponibilidad de canchas

Se anuncia cada dia a primera hora, la disponibilidad del dia
a través de las AASS.

Reglas del padel

Con la idea de gue los clientes conozcan las reglas al venir
a jugar.

Oferta de la semana

Se informara sobre algin descuento para un dia en
especifico.

Informacion sobre clases

Se publicara la informacian sobre disponibilidad de los
heraries de clazes asignados para la semana.

Informacion accesorios de
padel

Con la finalidad de dar a conocer los productos gue ofrece
el centro deportivo.

Concursos

Para generar interaccion con los clientes en las RASS,
ofreciendo la opcion de utilizar una cancha.

Informacion sobre historia
del padel

Para que los clientes tengan nocion sobre los origenes del
padel.

Estilo de vida saludable

Para mantener una idea de alimentacion saludable.

Videos sobre mejores
jugadas

Los clientes podran conocer las jugadas de los maximos
exponentes del padel.

Comunidad padel

Se dara informacion extraprogramatica sobre el mismo
centro deportivo.

Informacian de los
SErvicios

Los clientes podran saber los distintos servicios que se
ofrecen en BE OME.

Beneficios del deporte

Mantener una cultura deportiva.

Educacion

Los clientes usen de manera adecuada las instalaciones,
zin perjudicar a los demas.

Promocion de influencers

Con la finalidad de dar a conocer el centro deportivo a
través de ellos.

Datos generales

Informacidn sobre datos v estadisticas del padel.

Padel en familia

Con la finalidad de que vengan a disfrutar en familia los
fines de semana.

Padel con amigos

Con la finalidad de gue vengan a disfrutar con los amigos
los fines de semana.

Informacian sobre
campecnatos

Se dara toda la informacion sobre los sistemas de
campeonatos a realizar proximamente.

Foto de la semana

Se subiran las mejores fotos tomadas por el personal de BE
ONE.

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 22 Terreno para infraestructura BE ONE

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 24 Proveedor para cancha de padel

. Fotos Bescripeion Material Acabada Embalaje Medidas Pego (KG) Cantidad Precia
" 1. Columna y barra wansversal: Acgro 0235 3, Polode plisticay
Mzren: Tubo Clladrado de acero Q235 recubrimiento de
Malle y Columna | 30M50%3rm; Conaote cada componente del marce polva de zine Edpuma PE 26B0 kg
con & esparrages M2 3. Malla: Malla da Color: RAL#I1T
dmm de diametre, distanc’a de malla S0mm®*5dmm L
) Perforado Madara 1B Piazas
Vidro templada | Vidrio templado: 12 mm de =spesor Personalizate Cantrachapads 2%m 2240 kg
Céeped monoflamento
Altura: 12 mm;
Céspad Aificlal | Densidad: 52500:3%; Arul  arde Cala da Carten 20nm? 500 kg
Calibre: 3/16;
Drtex; BOODEA%
Fspurna da
Luz LER B poerns dewr LED de 200W Hegro [ G palleti ena +eajs S0k
o carton
1 § 24.000,000,00
Pelve de pldstieay
reculbrimienta de
Pogke de L | Tuboeusdrado de scero 0235 100*50%3mm nalya da gin Lalar: Espuma PE 100 kg
RALGO1T negra
Pulvo de plastieo v
racubr nto de
Podte Neto Poste: tube de acero G235 de 100 * 50 mm aolva e tine Color: Expuna PE 15k
RALEO1T negro
hata Mato: Nylon.
Pernind, asandelas e/asticas, tapeted de goms, st
Compenentes | o alumn Hul Seca Tejido 50 g
Instalacion ]Inm lacion de |a Cancha Padel 1 3 4.500,000,00
TOTAL+IVA 3 28.500.000,00

Fuente: Proveedor EXOM
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Rel Fotad Dadcripeion Metzrial Acabadn Embalge Medids Pese (K0) | Cantided [Peecia
- " 1. Eslumna ybarre tramwens | Acers G108 2. Pohade pisticay
BAwroo: Tusss Clisdrado de soevo 035 TeCubE DD B
Walls yColemne | 36%50%3mm; Condt b thdi COmOordiE del miico pobed 8 1N Eiguma FE 22 -
oo 8 siparagos Mia LY ETITRY R M P Coler: AMBI1T
dmmn g dametse, dlaNEeg 8 de ma e S0mmtE0mn Y]
Puforsdo Madea 1E P
Widrlo iemplida | Vides temalass 12 mm o sigeian Persenalinte Conurachapeds 2%3m S400g
Cdiped menollame o
MR 1T mem;
Chiged A fela) | Dedd dad: SIH000Y Apgl [ywrde Caja da Canps 200 500 g
Calibrw; 3/56;
Do BOO034%
B 0w LED o 200W Mo f G SO
@& crion
1 £37.000.000
Palvode pditicoy
; PeEulr mpAn S8
Fubssduhdiado o dcero 00 VS 10050 bamm acihn e g Cober Eagumis Pl 100 g
AL T nigra
Polvo de B ditico ¥
. iecubrmaante da
Poite: lubio di acerc OF 18 8 100 * 30 M phen e b Cler (LT 1%6g
RALTILT Aagra
Svwia bylee
Barrd, draadelad e aiticed, tpetei de goma, stc
1530 piems Maln St T i S0y
Instalacidn Instalacidn cancha padel techada 1 £5 000000

Fuente: Informacién proveida por empresa EXOM

TOTAL +IVA 549.980.000
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Anexo 25 Cuadro de depreciaciones

Activo Inversién Coef.Dep. 2023 2024 2025 2026 2027
Canchas de padel Maipt S 174,000,000 10%|$ 11,600,000 S 17,400,000 |$ 17,400,000 |S 17,400,000 |S 17,400,000
Laptop Maipti $ 420,168 17%| $ 70,028 | $ 70,028 | $ 70,028 | § 70,028 | § 70,028
Parlante Maipt 3 84,034 17%| 14,006 | $ 14,006 | $ 14,006 | S 14,006 | $ 14,006
Tv Maipti $ 252,101 17%| $ 42,017 | $ 42,017 | 42,017 | 42,017 | $ 42,017
Sillas Interior Maipti 3 168,067 14%| $ 24,0103 24,010 (S 24,010 24,0103 24,010
Exterior - Sillas y Mesas $ 554,622 14%| $ 79,232 | $ 79,232 | $ 79,232 | $ 79,232 | 79,232
12 Sillas de Plastico Maipt 3 302,521 14%| 432173 43217 (S 43217 s 43217 |3 43,217
Refrigerador Maipu $ 310,924 11%| $ 34,547 | § 34,547 | § 34,547 | § 34,547 | § 34,547
1 Ldmpara de Escritorio Maipu S 16,807 10%| S 1,681 |S 1,681 (S 1,681 (S 1,681 (S 1,681
1 Celular Maipti $ 100,840 17%| $ 17,143 | $ 17,143 | $ 17,143 $ 17,143 | $ 17,143
Mueble de Exhib. Productos Maipti S 84,034 14%| S 12,005 | $ 12,005 | $ 12,005 | $ 12,005 | $ 12,005
Canchas de padel Expansién $ 129,000,000 10%| $ E -|$ 12,900,000(% 12,900,000|$ 12,900,000
Laptop Nueva Expansién S 420,168 17%| S -|S -|s 70,028 | S 70,028 | S 70,028
Parlante Expansion S 84,034 17%| S -5 -s 14,006 | S 14,006 | S 14,006
Tv Expansion S 252,101 17%| S -8 -8 42,017 | $ 42,017 | $ 42,017
Sillas Interior Expansién S 168,067 14%| S -5 -s 24,010 | S 24,010 | S 24,010
Exterior - Sillas y Mesas Expansion S 554,622 14%| S -1s -1S 79,232 |S 79,232 | S 79,232
12 Sillas de Plastico Expansién S 302,521 14%| S -5 -s 43,217 | S 43,217 | S 43,217
Refrigerador Expansion S 310,924 11%| S SE] S E] 34,547 | S 34,547 | S 34,547
1 Ladmpara de Escritorio Expansién S 16,807 10%| S -5 -s 1,681 (5 1,681 |5 1,681
1 Celular Expansion S 100,840 17%) $ -8 -8 17,143 | $ 17,143 | $ 17,143
Mueble de Exhib. Productos Expansién S 84,034 14%| S -5 -s 12,005 | S 12,005 | S 12,005
Depreciacion $ 11,937,884 |$ 17,737,884 |S 30,975,769 |S 30,975,769 | S 30,975,769
Depreciacién Acumulada $ 11,937,884 |$ 29,675,769 |$ 60,651,538 |$ 91,627,307 | $ 122,603,076
Valor Residual $184,985,159

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 26 Propuesta de arriendo

Detalle del servicio

Arriendo Casona

* No cotizado

Arriendo sector area verde
* No Cotizado

Arriendo terreno

- GermanRiesco

* 3.000 metros cuadrados de superficie plana, terreno
compactado.

colectiva.

Barios.

Estacionamientos amplios.
Gran accesibilidad.
Cercano a metro estacion Del sol, supermercados y locomocién

Valor mt/2 arriendo 0.0256 UF
Cotizacién octubre 2022

Salida directa a Avenida Pajaritos.
Contrato arriendo 1 afio renovable.
Arrendador debe contar con empalme eléctrico.

Atento a sus consultas

German Saldafio Despésito

993382819

Fuente: Informacién dada por duefio propietario del terreno

74



