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INTRODUCCION

En la actualidad, la sociedad chilena ha experimentado un cambio significativo en sus habitos diarios,
impulsado por nuevas tendencias sociales. La pandemia de COVID-19, que comenzo en 2020, altero
las dinamicas tradicionales del deporte, limitando la practica de muchas disciplinas debido a las
restricciones sanitarias impuestas por el gobierno. En este contexto, el padel emergié como una

opcién deportiva innovadora y adaptable a las nuevas normativas.

Ante el creciente interés por el padel en Chile, surge el proyecto del "Club de Padel SACALAX3"
como respuesta a esta demanda emergente, con el propdsito de promover el desarrollo deportivo en
la regién metropolitana, especialmente entre el segmento de jévenes de 20 a 40 afios. Esta iniciativa
no solo busca aprovechar el auge del padel en el pais, sino también garantizar la viabilidad

econdémica del negocio.

El Club de Padel SACALAX3 se posicionard como un centro integral que ofrecera servicios de alquiler
de canchas, clases y torneos, dirigidos a un publico activo entre 20 y 40 afios que busca tanto
mantenerse en forma como socializar con personas afines. Con un enfoque en la calidad del servicio

y la experiencia del jugador, se planea la construccion inicial de cuatro canchas de péadel.

El modelo de negocio sostenible de SACALAXS3 incluird programas sociales para jovenes
vulnerables, asi como la diversificacion mediante una cafeteria y la venta de articulos deportivos. La
implementacion del proyecto se dividird en fases, abarcando desde tramites administrativos hasta
estrategias de marketing, con el objetivo de captar clientes, participar en eventos locales y expandirse

en el futuro.

Un estudio de mercado revela un notable aumento en la popularidad del padel en Chile, con mas de
100 canchas construidas en la Region Metropolitana. Sin embargo, persiste una demanda

insatisfecha, especialmente en horarios después del trabajo y los fines de semana.

Basandose en encuestas realizadas en linea y en espacios publicos, SACALAXS3 planea ubicarse
estratégicamente cerca de sus clientes, en un lugar céntrico de la Regién Metropolitana. Ademas,
ofrecera canchas techadas para maximizar su uso durante todo el afio, proporcionando sombra en

dias calurosos y proteccién contra la lluvia en invierno.
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.  RESUMEN

El proyecto de implementar un club de padel surge ante la creciente demanda y popularidad del
deporte, con la intencion de contribuir al desarrollo deportivo en la region metropolitana de Chile,
especialmente enfocado en el segmento de jovenes de 20 a 40 afios. El objetivo principal es
garantizar la rentabilidad del negocio, aprovechando el auge del padel en el pais.

El plan abarca la creacion de cuatro canchas de padel en una fase inicial, con un enfoque en la
calidad de servicio y la experiencia del jugador. Se propone un modelo de negocio sostenible que
incluye programas para jovenes vulnerables, asi como el desarrollo de negocios complementarios

como cafeteria y venta de articulos deportivos.

La implementacion se divide en fases, desde tramites burocraticos hasta el lanzamiento del club,
pasando por la adquisicién de terreno, construccion de canchas, desarrollo de una plataforma digital,

contratacion de personal y estrategias de marketing.

El analisis PESTEL considera factores politicos, econdmicos, socio-culturales, tecnolégicos,
medioambientales y legales para evaluar el entorno del negocio. Ademés, se detallan objetivos
estratégicos especificos, como captar clientes regulares, participar en eventos locales, certificar

instructores chilenos y establecer convenios con empresas y escuelas.

El publico objetivo se define como hombres y mujeres de 20 a 40 afios, pertenecientes a grupos
socioecondmicos Cla, C1B, C2 y AB, con habitos de actividad fisica y un estilo de vida saludable.
La estrategia de marketing incluye la creacion de una pagina web, presencia en redes sociales y

campanfas publicitarias en Google Adwords.

El plan busca posicionar al club como el preferido en la zona en los primeros doce meses, expandirse
en los proximos cinco afios y mantener un alto grado de fidelizacion de clientes. Se establecen metas

de crecimiento de ventas, retorno sobre la inversion y participaciéon de mercado.

En resumen, el proyecto del club de padel "Club de padel SACALAX3" se presenta como una
propuesta integral que aborda tanto la creciente demanda del deporte como la contribucion al
desarrollo social y deportivo en la region, con un enfoque en la rentabilidad y la excelencia en la

calidad del servicio.



CAPITULO | - DESCRIPCION GENERAL DEL PROYECTO

Descripcién del proyecto

2.1 Descripcion del problema

La limitada oferta de instalaciones deportivas en la Regién Metropolitana de Chile ha generado un
problema latente: la escasez de espacios adecuados para la practica del padel. Esta carencia se ha
agravado durante la pandemia, con restricciones que han limitado la disponibilidad de otras
actividades deportivas y recreativas. Como resultado, la demanda de espacios para el padel ha
aumentado significativamente, lo que se refleja en la saturacion de las reservas en los horarios méas
populares.

2.2 Descripcion de la necesidad y oportunidad.

La necesidad de contar con instalaciones deportivas de calidad y accesibles para la poblacion activa
de 20 a 40 afios en la regién es evidente. El padel, al ser un deporte versatil que puede practicarse
tanto individualmente como en parejas, ha ganado popularidad como una opcion segura y
socialmente distanciada durante la pandemia. Esta tendencia ha creado una oportunidad Unica para
satisfacer la creciente demanda mediante la creacion de un espacio dedicado al padel que no solo
brinde instalaciones de primera clase, sino también una experiencia integral que promueva la salud
fisicay el bienestar emocional.

2.3 Descripcién de la propuesta de solucién innovadora.

La propuesta de establecer el Club de Padel SACALAX3 aborda de manera integral tanto la
necesidad como la oportunidad identificada. Este club no solo ofrecera canchas de padel de ultima
generacioén, sino que también proporcionara una gama de servicios complementarios que mejoraran
la experiencia del usuario. Desde clases personalizadas y torneos emocionantes hasta una cafeteria
acogedora y una tienda de articulos deportivos, SACALAX3 se posiciona como un centro deportivo
completo y orientado a la comunidad. Ademas, la ubicacion estratégica del club, junto con la decision
de ofrecer canchas techadas para garantizar su uso durante todo el afio, refleja un enfoque innovador
y proactivo para satisfacer las necesidades cambiantes de la poblacion deportiva de la region.

Justificacion del proyecto.

El proyecto de implementar un club de padel se sustenta en la combinacién de una demanda
creciente, la popularidad del deporte, la contribucion al desarrollo deportivo en la regién y un
compromiso social, todo ello con el objetivo principal de garantizar la rentabilidad del negocio.

Objetivos
2.4 Objetivo General

Evaluar la prefactibilidad de implementar un club de padel en la region metropolitana con énfasis en
el segmento de jovenes de entre 20 y 40 afios. El proyecto nace debido al sostenido crecimiento que
han presentado las ocupaciones de canchas de padel en los 3 afios, que se explica en parte por la
creciente adhesion en este deporte. Adicionalmente queremos contribuir al desarrollo del padel en
Chile, por lo que se planea tener la capacidad de apoyar a jovenes deportistas, fomentando su
participacién y crecimiento en este deporte, por lo que pretendemos realizar programas especificos
para nifios vulnerables, utilizando el deporte como herramienta para el desarrollo integral de sus
vidas. Siempre con el foco puesto en que nuestro negocio sea rentable.

2.5 Objetivos Especificos

Dentro de los Objetivos especificos tenemos:



Diagnosticar la situacién actual en los clubes de padel

Formular un plan de marketing para un nuevo club de padel.

Establecer el plan operacional y de recursos humanos para nuevo club de padel.

Evaluar econémicamente la implementacién del club de padel.

Identificar y caracterizar el/los segmento/s objetivo/s.

Disefiar la propuesta de valor de SACALAXS.

Disefar la estrategia de implementacién de la propuesta de valor de SACALAX3.
Desarrollar nuevos negocios en el entorno del padel (cafeteria, articulos deportivos, entre
otros).

Tener un crecimiento sostenible ofreciendo una propuesta de valor sustentable.

Satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes.

Contar con personal capaz y comprometido, que facilite el desarrollo y mejoramiento en el
funcionamiento del club.

v Identificar las variables claves y los riesgos mas relevantes para que este negocio sea
rentable.

ANANANANA VAN N

SSRNEN

Alcancey limitaciones

Este trabajo abordara el estudio del negocio de arriendos de canchas de Padel. Para esto se pondra
gran énfasis en la investigacién de mercado y en el plan de marketing.

El terreno para el proyecto se basard en una estimaciéon que cumpla con las dimensiones para
construir las canchas segun el reglamento internacional. Una medida especifica de 20 metros de
largo por 10 de ancho (200 metros cuadrados), divididos por una red en el centro de la cancha. Para
la construccién e implementacion de las canchas, se consideran tres empresas especialistas:
todopadel, impopadel y constructora3r.

El proyecto contempla para la primera etapa, la creacion de 4 canchas de dichas dimensiones. Por
lo que se requerira un terreno de 1200 m2. El cual se dividira en: Espacios de circulacion,
estacionamientos, camerinos, servicios, cafeteria y tienda de insumos deportivos.

Para la implementacion de las instalaciones se estima que en disefio, construccion y puesta en
marcha sera en un plazo de 6 meses. Se consideran también trAdmites necesarios como inicio de
actividades y permisos municipales previamente al inicio de obras.

Los negocios complementarios del complejo como son: palas, la venta de productos deportivos, la
explotacion de una cafeteria o el cobro por estacionamiento, no seran evaluados, por las razones a
continuacion se exponen.

El negocio de cafeteria y tienda deportiva, se evaluara tercerizar el espacio para que un operador
gue se haga cargo de su explotacion.

Se fijara un radio de cobertura, del cual provendria nuestra demanda, esta zona sera la equivalente
a todos los lugares que se encuentren a una distancia equivalente a 10 minutos en auto del complejo.
Toda demanda que no provenga de ahi, no sera considerada para este estudio, por lo que se podria
considerar a este como una cota inferior.

A continuacion se presenta el flujo de desarrollo del proyecto o plan de accién, dividido en fases de
implementacion:

e Fase 1. Comprende los trAdmites burocraticos para la creacion legal de la empresa, y la firma del
contrato de arriendo del terreno a realizarse durante las primeras dos semanas. En esta etapa se
veran involucrados los socios.

e Fase 2: Junto con la creacion de la empresa, se haré la orden de compra por las 4 canchas de
padel, las cuales cuentan con un plazo de entrega estimado en 120 dias. Por ello es primordial
realizar la compra de las canchas lo antes

posible. También dentro de esta etapa que durara 3 semanas se realizara la compra del activo fijo
(computadores, TV, mesas y bancas, dominio web) asi como la compra de palas, pelotas y
accesorios los cuales ademas de ser arrendados, se compraran algunos para su reventa.



e Fase 3: En esta etapa se haran los trabajos de preparacion para acondicionar tanto la recepcion
con zona de espera, asi como la nivelacion del terreno para posterior instalacién de canchas entre
los 90 y 120 dias pactados por el proveedor.

e Fase 4: Para que Club de padel SACALAXS sea exitoso sera indispensable crear una web y una
aplicacion mavil que no contenga fisuras y sea facil y simple para el jugador. Es por ello que se
destinaran casi dos meses para desarrollar una web y una APP con margen suficiente de tiempo para
prevenir cualquier tipo de inconveniente al iniciar operaciones. Del desarrollo de la web se encargara
un desarrollador, mientras que, de la APP, ésta ser& creada por easy cancha vinculandose con su
sistema integral de reservas y blusqueda de parejas.

e Fase 5: Fechas estratégicamente pensadas para contratacion de personal. En el caso de
entrenadores y recepcionista, asi como mensajeria automatica, estos seran contratados previo a la
instalacion de las canchas para evitar gastos innecesarios.

e Fase 6: Marketing prelanzamiento para informar sobre Club de padel SACALAX3.
e Fase 7: Comienzo de operaciones.

Importante destacar que, durante los primeros cuatro meses de iniciado el proyecto no se percibira
ingresos, por lo que los requerimientos de capital seran cubiertos por capital de trabajo.

. CAPITULO Il - Andlisis del entorno externo e interno de la empresa

Analisis del entorno externo

3.1 Analisis estratégico, basado en el modelo PESTEL.
El modelo PESTEL es un marco analitico que examina seis factores clave del entorno externo de una
organizacion: politico, econémico, social, tecnolégico, ambiental y legal. Estos factores ayudan a
comprender el contexto en el que operara el Club de padel SACALAXS, incluyendo regulaciones
gubernamentales, condiciones econdmicas, tendencias sociales y tecnoldgicas, impacto ambiental y
marco legal. Al analizar estos factores, se espera poder anticipar cambios y desafios, informando asi

sus decisiones estratégicas y adaptandose mejor a su entorno.

P E ST

Politico Econdmico Social Tecnolégico Ecoldgico

Inestabilidad Alta demanda Masificacion del Plataformas Posible Impacto Permisos e
politica y de canchas deporte preexistentes ambiental inicio de
regulatoria en el actividades
pais Inestabilidad Integracion sin Innovacion

econdmica en importar edad y tecnologica
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Chile viene atravesando desde el afio 2019 un periodo prolongado de inestabilidad politica en el

marco del estallido social ocurrido en octubre de ese afio. 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 continta 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 poblacién que se decida volver a restringir la

movilidad de las personas, representando asi una amenaza baja.
Anélisis Econémico

Chile y el mundo contindan padeciendo los efectos econdémicos de la crisis sanitaria provocada por
el COVID-19. La inflaciéon alcanzé un 7,2% anual en el afio 2023 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 inflaciéon de un 8,2% para
el 2022 y cercanas a un 3% para el cierre del 2023. Adicionalmente en lo econémico 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 petréleo 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 percibe que esta
incertidumbre econdmica 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.
Anélisis Social

Se estima que la poblacién chilena al afio 2023 alcanzaba los 19 millones de habitantes y a su vez,

un 87,8% de ésta, habitaba en zonas urbanizadas.

La realizacién de deportes y actividad fisica constituye una practica ampliamente valorada por la
poblacién. Se trata de uno de los fendbmenos 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 valoracién por parte de la poblacién 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 més cercano posible al lugar de residencia

del consumidor. Los hombres chilenos destinan unas 4,5 horas por semana al ejercicio fisico mientras



gue las mujeres apenas destinan unas 3 horas. Adicionalmente un 79% de los chilenos encuestados
revelé que le gustaria practicar mas deporte de lo que practican actualmente. Otro dato interesante

es que la actividad fisica mas practicada es el Fitness.
Andlisis Tecnoldgico

Existen en Chile mas de 25 millones de dispositivos mdviles, 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 poblacion chilena. También se destaca que la red
social favorita de los chilenos es el Facebook. Nuevas tecnologias son igual a nuevas herramientas

Yy no necesariamente costosas.

No se observan riesgos de este tipo, por el contrario, se destaca la oportunidad de acercamiento
entre SACALAX3 y el consumidor a través de la tecnologia (App y web de gestion de reservas y
presencia en redes sociales principales). Representa una nueva forma de comunicarse con el

consumidor.
Anélisis 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.
Anélisis 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 SACALAX3. Riesgo: Multas debido al

incumplimiento e imposibilidad de desarrollar el negocio en zona determinada.

3.2 Otros Aspectos Normativos / Legales A Considerar
Comprende los tramites burocréticos para la creaciéon legal de la empresa, y la firma del contrato de
arriendo del terreno a realizarse durante las primeras dos semanas. En esta etapa se veran

involucrados los socios.

Igualmente, se expondran de forma detallada cuales son las licencias, permisos y otros tramites
burocraticos que se deben solicitar para realizar la construccion, reforma de las infraestructuras y

puesta en marcha del negocio cumpliendo con la legalidad.

Segun la OGUC (Ordenanza General de Urbanismo y Construcciones): Los equipamientos
deportivos se toman como construccion o edificacién cuando forman parte de un &rea verde, por
tanto, sin son edificaciones pero que no contabilizan m2 de superficie a menos que sean techadas,

lo que sera el caso de nuestro club.



Nuestro proyecto considera la obtencién de una patente de club deportivo, la que es entregada por
la Municipalidad en que se emplazara este, para esto sera necesario cumplir varios aspectos, el

primero de ellos, es que el club se encuentre ubicado en un lugar permitido por la horma vigente.

Persona Juridica
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3.3 Aspectos Sanitarios
Consideramos, que una vez la construccion se encuentre terminada, la recepcién del club por parte
de la Direccién de Obras Municipales y luego ser presentado a la SEREMI de Salud Metropolitana,

para que esta emita un informe sanitario; este tramite puede demorar cerca de 2 meses.

Con todos estos antecedentes reunidos, se deberd solicitar una patente de club deportivo en la

seccion patentes comerciales de la municipalidad, lo que no debiese demorar mas de 3 semanas.

Anédlisis del microentorno.

3.4 Andlisis industrial y competitivo, basado en el modelo de 5 fuerzas de Porter.

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 SACALAX3. 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,
gue la estrategia de SACALAX3, se basara en la diferenciacion 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 nimero de proveedores locales que ofrecen servicios de
instalacion 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 sera necesario contar con el soporte
de entrenadores, personal de aseo, administracién e influencers. También se los considera de BAJO

poder de negociacion.

Poder de negociacién de los clientes

En el &mbito 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 SACALAX3, se buscara que el cliente se sienta necesitado por recurrir a este

centro deportivo debido a la proximidad con su

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.

3.5 Conclusion de los anélisis.
El analisis PESTEL para SACALAXS en la industria del padel revela varias dinamicas clave. La
amenaza de nuevos competidores es alta debido a la facilidad relativa para iniciar un negocio en este
sector. Sin embargo, SACALAX3 planea diferenciarse para mantener una ventaja competitiva. El
poder de negociacion de los proveedores de canchas y servicios es bajo, dado el nimero de opciones
disponibles y la variabilidad en los precios. El poder de negociacién de los clientes es medio-bajo,
con mas influencia en el mercado B2C donde se busca crear una necesidad basada en la proximidad.
Ademas, la amenaza de productos sustitutos es baja, con el padel posicionandose como una opcién

preferida sobre rivales como el tenis.

IV.  CAPITULO Ill: Estudio de Mercado
Se realizé un estudio de mercado, donde en el pais se ha visualizado un enorme interés en el padel
con mas de 100 canchas construidas en toda la Region Metropolitana, sin embargo, se visualiza una
demanda creciente e insatisfecha, situacion que hace notar en la cantidad de reservas completas en
horarios posteriores a la oficina y si mismo los fines de semana. Segun el andlisis de oferta, s6lo en
el sector oriente de Santiago se concentra casi un 70% de la oferta para tan solo un 30% de posibles

demandantes a nivel de toda la poblacién en Region Metropolitana.



4.1 Objetivo general estudio de mercado
El objetivo general del estudio de mercado para SACALAX3 es evaluar la viabilidad y oportunidades
de ingreso al mercado de pédel en la Region Metropolitana de Santiago, Chile, identificando la
demanda insatisfecha, las tendencias del mercado, el comportamiento del consumidor y las

estrategias competitivas necesarias para establecer y posicionar con éxito el negocio.

4.2 Objetos especificos estudio de mercado

v Identificar el tamafio del mercado y las oportunidades de crecimiento en la industria del padel en
la Region Metropolitana.

v" Analizar las tendencias del mercado, incluyendo cambios en los habitos de actividad fisica y el
interés en el padel.

v Evaluar la competencia actual y las barreras de entrada en el mercado.

v' Segmentar y comprender el comportamiento de los clientes, tanto B2C como B2B.

v' Determinar la demanda insatisfecha y las necesidades no cubiertas en términos de ubicacion,
horarios y servicios.

v' Desarrollar estrategias de marketing y posicionamiento basadas en las caracteristicas y
preferencias del mercado objetivo.

v' Establecer proyecciones de ventas y estimaciones de participacion en el mercado para
SACALAXS.

4.3 Tipo de Metodologia
Se sugiere utilizar una metodologia mixta que incluya investigacion cualitativa y cuantitativa. Esto
puede incluir andlisis de datos secundarios, como informes gubernamentales y encuestas previas,
asi como investigacion de campo, como entrevistas a clientes potenciales y encuestas a la

comunidad.

4.4 Tipo de muestreo
El disefio de muestreo para este estudio sera principalmente de tipo probabilistico estratificado. Se
dividird la poblacion en estratos homogéneos segun variables relevantes como edad, género,
ubicacion geogréfica y nivel socioeconémico. Luego, se seleccionaran muestras aleatorias dentro de
cada estrato para garantizar una representacion equitativa de cada segmento de la poblacion.
Ademas, se utilizara un enfoque de muestreo por conveniencia para acceder a participantes

especificos, como clientes potenciales que utilizan instalaciones de padel existentes.

4.5 Tamafo de la muestra
El tamafio de la muestra se determinara mediante céalculos estadisticos que consideren el nivel de
confianza deseado, el margen de error aceptable y la variabilidad esperada en los datos. Se utilizara
la férmula estandar para estimaciones de proporciones en poblaciones finitas, ajustando el tamafio
de la muestra para cada estrato segun su contribucion relativa al TAM. Se estima que una muestra
total de al menos 500 participantes proporcionara resultados robustos y representativos para el

estudio.



En la siguiente tabla, denominada “Cantidad de Canchas por Comuna en la Region Metropolitana”
se muestran la cantidad de canchas principales dentro la region y su corriente distribucion

representada en porcentaje.

Cantidad de Canchas por Comuna en la Region Metropolitana

CANTIDAD DE CANCHAS POR COMUNA

LA FLORIDA

4.6%
COLINA
6.9%
PENALOLEN
4.6%
LA REINA
4,6%

LAS CONDES

COMUNA CANTIDAD DE CANCHAS | HUECHURABA
LAS CONDES 54 4.6%
VITACURA 15
PROVIDENCIA 3
LO BARNECHEA 25
HUECHURABA 6 LO BARNECHEA
LA REINA 6 19,2%
PENALOLEN 6
COLINA 5 PROVIDENCIA VITACURA
LA FLORIDA 6 o

Elaboracion propia

Finalmente, se realiz6 un analisis de las ubicaciones de los principales clubes de padel en la Regién
Metropolitana. Lo anterior para determinar los principales factores de decisiéon para la ubicacion de
las canchas de SACALAX3. Se observa en el mapa, que la mayoria de los clubes se encuentran en

la Comuna de Las Condes.
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4.6 Estimacion de demanda (se sugiere TAM-SAM-SOM)

Para calcular el TAM, se utilizaron datos demograficos y estadisticos de participacién en deportes en
la Region Metropolitana. Esto incluyo estimaciones de la poblacion total, la proporcion de personas
activas y la penetracion del padel en la region. EI SAM se determind mediante un andlisis detallado
de la competencia, identificando el nUmero de personas que tienen acceso a instalaciones de péadel
y estan dentro del alcance geografico de SACALAX3. El SOM se estimo utilizando proyecciones de
penetracion de mercado basadas en las estrategias de marketing y la capacidad operativa de
SACALAXS.

4.7 Instrumentos
Se emplearon multiples instrumentos de investigacion para recopilar datos cuantitativos y cualitativos.
Dicha investigacion incluyé encuestas estructuradas en linea y entrevistas en profundidad con
clientes potenciales y actuales, asi como analisis de datos secundarios provenientes de fuentes como
informes gubernamentales, estudios de mercado y estadisticas de participacion en deportes.
Ademas, se concluyd necesario implementar un sistema de reserva en linea para recopilar datos

sobre la demanda y preferencias de los clientes

4.8 Resultados
Los resultados del estudio de mercado se presentaron de manera integral y general en el presente
informe abarcando aspectos cuantitativos y cualitativos. Se incluyeron analisis estadisticos y gréaficos
descriptivos para visualizar tendencias y patrones clave en los datos. Ademas, se destacaron
hallazgos significativos y recomendaciones estratégicas para SACALAXS. El informe final sera una
herramienta invaluable para la toma de decisiones informadas y el desarrollo de estrategias efectivas

para ingresar al mercado de padel de la Regién Metropolitana.

El estudio de mercado revela la existencia de una demanda insatisfecha en el ambito del padel en la
Region Metropolitana de Chile, donde la escasez de canchas contrasta con una alta densidad
poblacional. La propuesta estratégica de SACALAXS de ubicarse estratégicamente cerca potenciales
clientes. Demanda insatisfecha y concentracién de la oferta: Existe una clara oportunidad para
SACALAXS en la Region Metropolitana, dada la alta demanda insatisfecha de canchas de padel y la
concentracion de la oferta en el sector oriente de Santiago. Considera expandirte hacia areas donde

la oferta es escasa pero la demanda es alta, como en otras comunas de la Region Metropolitana.

v" Tendencias favorables y cambio de habitos: Las tendencias hacia una vida mas activa y
saludable, junto con el crecimiento del interés en el padel, respaldan el potencial de mercado
para SACALAX3. Se debe aprovechar estas tendencias en la estrategia de marketing vy
comunicacion para atraer a un publico mas amplio.

v' Estrategia de diferenciacién: Dado el nivel de competencia en la industria del padel y las bajas
barreras de entrada, la diferenciacion sera clave para el éxito de SACALAX3. Se debe considerar

como destacar ofreciendo servicios Unicos, como eventos especiales, programas de



entrenamiento personalizado, instalaciones de alta calidad o un enfoque en la comunidad y el
bienestar.

v' Consideraciones macro y microentorno: Se deben evaluar los riesgos y oportunidades
presentes en el entorno macro y micro. Por ejemplo, la incertidumbre politica y econémica podria
afectar la demanda a corto plazo, mientras que el andlisis de Porter sugiere que el poder de
negociacion de los clientes es medianamente bajo, lo que puede ser una ventaja para SACALAX3
si se enfoca en brindar una experiencia excepcional al cliente.

v' Segmentacién de clientes: Se debe identificar claramente a cuales son los clientes potenciales,
tanto B2C como B2B, y adaptar las estrategias de marketing y oferta de servicios para satisfacer
las necesidades especificas de rentabilidad. Por ejemplo, para empresas, ofrecer los beneficios
del padel para el trabajo en equipo, la salud y el bienestar de los empleados.

v' Precios y politicas de reserva: Se debe considerar la fijacion de precios competitivos y flexibles,
asi como politicas de reserva que maximicen la utilizacion de las canchas y generen ingresos
consistentes. También podria ser, ofrecer paquetes de membresia 0 descuentos por reservas

anticipadas para fomentar la lealtad del cliente.

CAPITULO IV: PROYECTO

5.1 Descripcion del negocio.
El proyecto implica la creacion de un club de padel en la ciudad de Santiago, para el cual, el enfoque
principal es entregar la mejor calidad de servicio posible, con el fin de otorgar una experiencia de
primer nivel a los jugadores. Esto sera llevado a cabo mediante la organizacion de torneos,
implementacion de plataformas digitales, implementando un servicio de clases, estacionamiento y

finalmente un area de cafeteria y esparcimiento.

SACALAXS seré 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 sélo responde por el

capital aportado sin que esto represente algun peligro a sus bienes personales.

El modelo de negocios de SACALAX3 implica a la creacion de un centro de canchas de padel ubicado
en una zona de alta densidad poblacional. Dicho negocio estara orientado a satisfacer las
necesidades actuales de la poblacion de Santiago y comunas vecinas, proveyéndoles un

mejoramiento de calidad de vida, evitando grandes desplazamientos para practicar este deporte.

SACALAXS busca generar valor a través del ofrecimiento de canchas de padel de primera calidad a
solo unos minutos de los residentes de Santiago y comunas aledafias. 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 padel 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 iluminacién, con al menos 4 focos, situados fuera
de la pista con iluminacién minima de 400-500 lux. Cada cancha deberd llevar aproximadamente
1.500 kilos de arena silice para césped, con tamafios de granos que 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.

Cancha de padel Pala de padel Articulos padel

Fuente: Imagen de internet.
5.2 Mision
Entregar la mejor calidad de servicio para el padel, enfocado tanto en la atencion al cliente, como en
la calidad de las instalaciones, consiguiendo con esto un ambiente grato y competitivo.
5.3 Vision
Ser considerado y referente como el mejor centro de padel de Chile, destacando en calidad de

servicio y atencion al cliente. Apoyando y fomentando el crecimiento de este deporte en Chile.

5.4 Valores
Los valores de “SACALAX3 Padel Club”, estan enfocados en un trabajo de diferenciacion,
enfocandonos en la calidad, tanto de los servicios prestados, como en las instalaciones dispuestas.

Generando de esta manera un prestigio y una comunidad.

v' Pasion por el servicio — Todos quienes trabajen en SACALAX3 contaran con una gran
vocacioén 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



evaluacion que permitird medir la satisfaccién 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 — SACALAXS3 sera un lugar donde se espera que el cliente encuentre un lugar de
diversion absoluta teniendo la posibilidad de conocer nuevas personas.

v Inclusién y diversidad - En SACALAX3, 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 - SACALAX3 pondra especial foco en la innovacion, haciendo uso de todas las

ayudas tecnoldgicas para garantizar un servicio destacado.

5.5 Descripcion del producto/servicio.
Implementacién de un centro deportivo con canchas de primera calidad contando con 4 canchas
abiertas. Contemplando orientacion solar en horarios punta, para disminuir la molestia de los
jugadores en dichos horarios. Adicionalmente se complementara con clases para maximizar la
utilizacién de las canchas en periodos de demanda baja, con profesores de calidad y certificados,
para aquellos padelistas que se encuentren comenzando, y clases avanzadas para aquellos que
quieran llevar su pasién a un nivel mas alto. Por su parte se gestionara la realizacion de torneos
americanos en sus diferentes categorias, para forjar una comunidad estable. A su vez, se gestionaran
torneos y ligas internas con empresas y clinicas de practica para mejorar la técnica y tactica de los

jugadores.

Se definira un amplo sector de estacionamientos considerando que para los americanos existe mas

convocatoria que en un dia regular.

5.6 Objetivos estratégicos. General(es) y especifico(s)

Objetivos Estratégicos Generales:

v Promocion del Padel en la Comunidad: Desarrollar campafias de concientizacién y
promocién para aumentar el interés en el padel entre la comunidad chilena, destacando los
beneficios para la salud y el sentido de comunidad.

v'Alianzas con Federaciones y Asociaciones Deportivas: Establecer colaboraciones con la
Federacion Chilena de Padel u otras entidades deportivas para fortalecer la presencia del club
en la escena nacional y garantizar el acceso a eventos y torneos.

v' Desarrollo de Programas Educativos: Implementar programas educativos para introducir y

ensefiar el padel en colegios, promoviendo el deporte desde temprana edad.



v' Innovacién Tecnolégica: Integrar tecnologias modernas, como sistemas de reservas en
linea y aplicaciones maviles como easy cancha, para mejorar la experiencia de los clientes y

optimizar la gestion de las instalaciones.
Objetivos Estratégicos Especificos:

v’ Captar clientes regulares: Atraer nuevos clientes mediante campafias de marketing
especificas para la apertura del club, con el fin de poder fidelizarlos.

v' Participacién Activa en Eventos Locales: Participar en eventos deportivos y culturales
locales para promover el club y ofrecer clases de padel, generando interés y participacion de
la comunidad.

v Certificacién de Instructores Chilenos: Contar con al menos dos instructores de padel
chilenos certificados en el primer afo, promoviendo el desarrollo local de talento y
garantizando la calidad de las clases.

v' Establecer Convenios con Empresas y Escuelas: Negociar acuerdos con empresas y
colegios para ofrecer descuentos exclusivos a empleados y estudiantes, aumentando la
visibilidad del club y atrayendo nuevos socios.

v' Generacion de torneos americanos: Realizar al menos 3 torneos americanos al mes para
poder fidelizar y captar la atencion de los mas fanéaticos o quienes mas quieran participar.

v Mantenimiento y Mejora de Instalaciones: Establecer un plan de mantenimiento regular
para garantizar la calidad de las canchas y las areas comunes, manteniendo las canchas de

manera prolija y profesional.

5.7 Estrategia Empresariales
En Chile se han masificado nuevas tendencias en cuanto a la practica de deportes cuidado personal
y una preocupacion por la salud en general. Esto impacta de manera positiva en la relacion que tienen
las personas con el deporte como tal. A mediados del 2019-2020 se genera un crecimiento y una
masificacion del padel en Chile, por varios motivos, entre ellos el que es un deporte donde participan
4 personas con muy poco contacto fisico, lo cual hizo que en periodo de pandemia sea el deporte
ideal para poder practicar. Adicionalmente se debe considerar que el padel es un deporte muy
amigable y facil de aprender con reglas claras y sin una exigencia fisica muy alta, para aquellos que
recién comienzan. Por su parte, es un deporte que se puede jugar desde temprana edad hasta los
70 afios, teniendo una principal concentracion entre los 20 y 50 afios. Otra ventaja que otorga este
deporte, es que, al solo necesitar 4 jugadores, de amplio rango etario, se puede jugar también mixto,
haciéndolo el deporte ideal para compartir con la familia completa. Entre el 2000 y el 2010 era un
deporte principalmente enfocado a sectores socioecondémicos altos debido al alto costo de las
canchas y a la poca cantidad que habian instauradas en Chile. Club de padel SACALAX3 enfoca su

publico objetivo en un rango etario entre los 20 y 50 afios, sin considerar el sexo.



Para comprender el entorno se realiza un analisis PESTEL, donde destaca de que es un deporte
relativamente nuevo en Chile, recién comienzan a aparecer los posibles detractores o amenazas para

el desarrollo de este.

5.8 Analisis interno

Aplicacion del modelo de cadena de valor.

Actividades de

Gestién Gestion de Estrategia | Ajianzas
de de

reservasy e y eventos
marketing

impleme atencion al
en RRSS y

ntos cliente

TR — Actividades

principales

Elaboracion propia

Infraestructura y Desarrollo de Canchas

Adquisicion de Terrenos: El proyecto contempla un terreno de 1200 m2 en una comuna de la zona

oriente de Santiago, Chile.

Construccién y Mantenimiento de Canchas: Implementacion de canchas de alta calidad y
mantenimiento regular con proveedores especializados, para garantizar la experiencia del jugador,
debido a que una cancha sin mantencion regular tiende a tener monticulos de sal o carpetas sueltas

gue afectan el juego y la experiencia.
Operaciones

Servicio al Cliente: Ofrecer un servicio al cliente excepcional para mejorar la experiencia de los

clientes, con cualquier problema que puedan tener.
Logistica Interna

Gestion de Equipos y Suministros: Manejo eficiente de equipos, pelotas, iluminacion y otros

suministros necesarios para las operaciones.

Almacenamiento: Organizacién de inventario de una manera eficiente.



Marketing y Ventas

Estrategias de Marketing: Desarrollo de estrategias para promocionar el emprendimiento y atraer

nuevos jugadores, fidelizando al cliente.

Ventas y Promociones: Implementacion de tacticas de ventas y promociones para aumentar la

participacion.
Tecnologia

Plataforma de Reservas en Linea: Implementacién de una plataforma en linea para facilitar las
reservas y mejorar la accesibilidad para los clientes. A su vez la integracidon de servicios masivos ya

existentes transversales en la industria, como easy cancha.

Sistemas de lluminacién y Sonido: Uso de tecnologia avanzada para mejorar la experiencia de

juego y eventos.
Recursos Humanos

Personal Especializado: Contratacion de entrenadores certificados y personal calificado para poder

administrar el club.
Capacitacion Continua: Capacitacién continua para mantener un personal altamente competente.
Servicios de Apoyo

Alianzas Estratégicas: Colaboracién con colegios, clubes deportivos, empresas y otros socios para

aumentar la visibilidad y el alcance.

Eventos y Torneos: Organizacion de eventos y torneos para fomentar la participacion y crear una

comunidad de jugadores.
Desarrollo de Producto/Servicio

Programas de Clases y Entrenamiento: Disefio y oferta de programas de clases y entrenamiento

para diferentes niveles de habilidad.

Innovacién en Experiencia del Jugador: Introduccién de nuevas ofertas y experiencias para

diferenciar el emprendimiento.
Gestion Administrativa y Financiera
Contabilidad y Finanzas: Implementacion de un sistema eficaz de contabilidad y gestion financiera.

Planificacion Estratégica: Desarrollo de planes estratégicos para asegurar la sostenibilidad y el

crecimiento del negocio.



5.9 Andlisis situacional estratégico

Herramienta de planeacion estratégica FODA.

ANALISIS FODA ‘

PLAN ESTRATEGICO DE NEGOCIO

FORTALEZAS

» Negocio Estructurado

* Instalaciones OPORTUNIDADES

« Personal de primera

+ Negocios Complementario

« Alianzas con otros Clubes,
colegio, juntas de vecinos, etc.

DEBILIDADES
* No Aplica

AMENAZAS

+ Nuevos deportes parecidos
como pickeball

+ Sobre Oferta

+ Competencia.

Elaboracion propia

Ubicacion: Se definird una ubicacién estratégica, para alcanzar al publico objetivo deseado.

Alianzas estratégicas: La generacién de alianzas con colegios, universidades y empresas es
fundamental para el crecimiento de la comunidad. Adicionalmente con otros clubes e incluso la
federacion chilena de péadel.

Calidad en las canchas: Una ventaja sobre la preocupacion y mantencion de las canchas de manera
constante, otorga al club una ventaja sobre sus competidores, ya que gran parte del mercado no
realiza esta funcion de manera regular, generando un impacto negativo en la experiencia de los
clientes.

Atencion personalizada al cliente: Se entregara al cliente una experiencia de primer nivel referente

a su interaccion con el personal.

Enfoque en la comunidad: darle un sentido de unidad y comparferismo a la comunidad formada,

organizando partidos internos y actividades para llamar y captar a nuevos jugadores.



5.10

Socios claves

MNueslro socios claves o

partners claves serdn
Froveedores
Monilores de padel
administradores

Estructura de costo

Arriendo de canchas
Clzses de padel
Tzlleres Grupales
Campeonatos por dia y
fin de semanas

Canchas de padel
Palas de padel
Pelotas de padel
Maonitores de padel

inversion Inicial de 30 millones por cancha
Administradores semanales 2 550.0000
Administradores fin de semana 2 270.000

Variable

Meonitores 15.0000 la hora por clase realizada
MarketingS 2 00.000 Campafias redes sociales

Propuesta de Valor

Buscaremas Fidelizar a

nuestros clientes con:
- Canchas de calidad
- Buen trala a las per-
sonas

- Productos de calidad
- Campeonatos dife-
renciados del comdn.

Pariners que guieran
Mejorar su juego a
lravés d e clases
grupales o persenali-
zadas

Difugidn por redes
sociales
Profesores de padel

Flujo de ingresos

Propuesta del modelo CANVAS para el modelo de negocio

Segmento Clientes

Adultes hombre y
mujeres entra 20 y 45
afios que

jueguan padel.

Arriendo de canchas horario bajo $18.000
Arriendo de cancha horario alto $30.000
Clases $30.000 el blogue

9

Elaboracion propia



VI.

CAPITULO V: Estrategia de Marketing

6.1 Objetivo de la Estrategia de Marketing.
Los objetivos del plan de marketing se elaboran bajo la metodologia Smart estableciendo objetivos
gue podamos medir y que nos permitan evaluar y analizar los resultados forma sistematica y eficaz

para poder cumplir con la estrategia y lograr tomar decisiones en el momento oportuno.

e Un crecimiento promedio de ventas en los tres primeros afios de un 120% en el escenario

intermedio, alcanzo en quinto afo un 200% con respecto al afio uno.
e Un retorno sobre la inversién (ROI) del plan de marketing para el afio tres y cuatro sobre 200%

Se quiere posicionar dentro de los primeros doce meses al club de padel preferido en la zona. Para
ello, adicional al trabajo en redes, promocionaremos la entrega de cupones de descuento y beneficios

a estudiantes.

Se pretende expandir nuestro club en los proximos 5 afios a través de al menos un nuevo complejo
de canchas. Para ello se debera hacer un seguimiento y analisis continuo del mercado local y regional
estudiando oportunidades donde instalarse a futuro. A su vez, de acuerdo a los resultados obtenidos
por el negocio de insumos relacionados a este deporte, veremos si es conveniente mantenerlo o bien

realizar una mejora al mismo para reforzar mas aun este negocio paralelo.

6.2 Objetivo general
El objetivo general del Plan de Marketing es triple: en primer lugar, se buscara promocionar la
empresa para incrementar su visibilidad en el mercado; en segundo lugar, se pretende posicionarla
como lider en su sector, especialmente en la zona de Santiago y sus alrededores; por ultimo, se
buscard mantener y fortalecer la fidelizacién de los clientes. Lo anterior, se lograra a través de
estrategias de marketing digital, promociones dirigidas y analisis constante del mercado, con el

objetivo de expandir la marca tanto a nivel local como internacional en un plazo de cinco afos.

Dar a conocer alamarca: Se requiere llegar a un gran nimero 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 5.000 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
SACALAXS3 como el centro preferido en la zona de Santiago y alrededores. Para ello, adicional al
trabajo en redes, se estimulara la venta a través de la venta de cupones y beneficios a estudiantes.
Su medicidn 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 SACALAXS en los proximos 5 afios
a través de al menos un nuevo complejo de canchas, ya sea local o internacionalmente. Para ello se
deberd hacer un seguimiento y analisis continuo del mercado local y regional estudiando

oportunidades donde instalarse en un futuro cercano.

6.3 Objetivos especificos.
Los objetivos especificos delineados para el proyecto son coherentes con la estrategia general
trazada. Se busca inicialmente alcanzar una participacién de mercado del 10% en los primeros dos
afios, mientras se implementa un plan de fidelizacion a lo largo de ese mismo periodo. Paralelamente,
se pretende consolidar la marca como la primera opcion para los deportistas que deseen practicar
padel, haciendo hincapié en una diferenciacion de servicios que garantice su satisfaccion en un plazo
de 12 meses. Se proyecta un nivel de ocupacion de las instalaciones del 50% durante los primeros 3

meses, aumentando al 80% en los meses subsiguientes.

En términos financieros, se estima un objetivo de ventas de $190.000.000 para el primer afio de
operacion, incrementandose a $300.000.000 en el segundo afio. Ademas, se espera un arriendo
minimo de 200 canchas al mes en horarios de baja demanda. La realizacion de torneos mensuales
segmentados por categorias se plantea como una estrategia para generar ingresos adicionales, con
una proyeccion de recaudacion de al menos $6.400.000 en los primeros doce meses. Se espera
también una venta de accesorios por un valor de $1.800.000.

v' Alcanzar una participacion de mercado del 10% en los primeros dos afios.

v"Incrementar las ventas a $190.000.000 el primer afio y a $300.000.000 el segundo afio.

v' Mantener un nivel de ocupacion del 50% en los primeros 3 meses y aumentarlo al 80% en los
meses subsiguientes.

v' Generar una recaudacion minima de $6.400.000 en el primer afio a través de la realizacion
de torneos mensuales

v Implementar un plan de fidelizacion para asegurar la retencién del cliente y mejorar la lealtad

de la marca a los 6 meses de operacion.

Para garantizar la salud del negocio, se establece la evaluacion trimestral del mix de ventas, con la
aplicacion de estrategias correctivas en caso de ser necesario. Estos objetivos especificos reflejan

una planificacion detallada y coherente con los objetivos generales del proyecto.

6.4 Definicion del target / Segmento objetivo.
Se realiz6 una segmentacién del mercado considerando diversas variables. En términos
demograficos, el publico objetivo se encuentra en el rango de edad de 20 a 40 afios, tanto hombres
como mujeres, y esta localizado especificamente en la comuna de Santiago, dentro de la Region

Metropolitana.

En cuanto a la variable socioecondmica, se ha considerado un andlisis del Grupo Socioecondmico

(GSE) promedio, enfocandose en los rangos C1A, C1B y C2 de los habitantes de la comuna de



Santiago, con ingresos liquidos que oscilan entre $1.360.000 y $2.739.000. Ademas, se han
identificado aspectos como la educacién (nivel universitario), ocupacion (mayoritariamente técnicos
profesionales y profesionales de alto nivel), sistema de salud (privado y publico), acceso a Internet y

posesion de tarjeta de crédito.

La segmentacion psicogréfica ha considerado las actitudes, estilos de vida, valores e intereses,
gustos y preferencias, beneficios buscados, tiempos de uso, formas de compra y formas de pago.
Este analisis revela que el publico objetivo se caracteriza por ser activo laboralmente, moderno,
organizado y usuario de redes sociales. Ademas, mantiene un estilo de vida saludable, valora la
comodidad y la buena infraestructura en los espacios deportivos, y utiliza la tecnologia para realizar

reservas y compras online.

En consecuencia, el publico objetivo se define como hombres y mujeres de 20 a 40 afios,
pertenecientes a los grupos socioecondmicos C1A, C1By C2, residentes principalmente en Santiago
y comunas aledafias, que practican actividad fisica regularmente y mantienen un estilo de vida
saludable. Se valoran aspectos como la seguridad, comodidad, buena infraestructura y accesibilidad

en los lugares de préactica deportiva.

Se ha identificado un conjunto de comunas de la Regién Metropolitana como el mercado objetivo,
incluyendo Santiago, Huechuraba, La Reina, Las Condes, Lo Barnechea, Nufioa, Pefialolén,

Providencia, San Miguel, Vitacura y Colina.

6.5 Plan de marketing.
El plan de marketing debe considerar una estrategia de posicionamiento adecuada, que garantice
gue la marca se asocie con un servicio de calidad y respuesta oportuna a las necesidades de los
clientes. Seréa relevante ademas contar con una estrategia amplia en la segmentacién abordando
todas las areas, de esta manera podra considerar dar soluciones innovadoras que permitiran tener

una mayor valorizacion y captacion de clientes, en comparacién con los otros clubes cercanos.

Habra un foco en posicionamiento de la marca: Relacionado con el desarrollo de un plan de
marketing, tanto para la captacién de nuevos clientes como para fortalecer la relacién con los ya

existentes.

La estrategia de producto y servicio de SACALAX3 se caracterizard por demostrar ser una empresa

flexible con sus usuarios y con variedad de productos y servicios acorde a sus necesidades.

La oferta de “SACALAX3” se basara en el arriendo canchas de padel, contando con cuatro canchas
disponibles, las cuales dos de ellas estaran perfectamente acondicionadas para recibir espectadores

en caso de realizar algun torneo.

Adicionalmente se ofreceran clases con profesores de padel para aquellas personas que se

encuentren en una etapa de inicio o quieran perfeccionar sus jugadas.



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 aplicacién de easycancha, 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.

Productos Ofrecidos para el desarrollo del Padel

Accesorios en Venta

A rios en Arriendo

Shorts
Poleras
Palas
Zapatillas
Pelotas
Mufiequeras
Bolsos
Grip
Cubre Pala

Palas

Fuente: Elaboracion propia

Por ultimo, SACALAXS contara con un pequefio espacio donde se venderan bebidas y snacks, el

cual estara acondicionado para que los jugadores puedan descansar y socializar en el recinto

deportivo.

Productos Ofrecidos en Cafeteria.

Venta de Cafeteria

Agua y Bebidas 500cc
Bebidas Hidratantes
CaféoTé
Snacks
Barras de Cereales
Helados

Fuente: Elaboracion propia

La estrategia de precios estard compuesta por la segmentacion de 2 tipos de clientes. Estos se

pueden clasificar en B2B y B2C.

Para el segmento B2B: Empresas que valoran la realizacién del deporte y les otorgan a sus

trabajadores el beneficio de asistir al centro deportivo SACALAX3. Se les dara la opcion 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 para el segmento de empresas.

Tipo de cupodn Alta demanda Baja demanda

50 cupones por 1 ho $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: Elaboracion 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 cupon desee cancelar. Es decir, que una parte del cupon
podra ser cancelada por la empresay 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 cupén 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 SACALAX3 en horarios de baja demanda.
Para el segmento B2C:

Publico general: Los precios varian dependiendo del dia y horarios, los cuales solamente seran en
blogues de una hora o una hora y media. Segun andlisis, se determin6 que el comportamiento de la
demanda varia, y que de lunes a viernes 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.

I Dia Horario Tarifa

F_ 07 a17hs $12.000 hora o0 $15.000 1 hora y media

17 a 00hs $20.000 hora 0 $30.000 1 hora y media
07 a 00hs $17.000 hora o0 $22.000 1 hora y media

Lunes a Viernes

'Sabados, Domingos y Festivos

Fuente: Elaboracion propia

Esta estrategia de ventas se revisara de manera trimestral por medio del andlisis 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.

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

méaxima de 4 alumnos por clase.

Fuente: Imagen obtenida de internet

Alumnos |L a V 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 S11.000

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, Ay 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 realizacién, es necesario disponer de 4 canchas, las cuales seran ocupadas por un tiempo
aproximado de dos horas y media. La inscripcion serd a eleccion del cliente, quien podra elegir con
su compafiero el nivel de competicion deseado a disputar, segun la percepcién 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 tendrén el derecho a la utilizacion de canchas, hidratacion, snacks y premios.

Estrategia de Comunicacién

En los primeros dos afios de operacidn se pretende trabajar fuertemente en la mision de la compaiiia,

difundiendo el padel como deporte en Chile. Para ello se tomaran las siguientes acciones:

Se crearan cuentas de SACALAXS en Instagram, Facebook y Tiktok, adicionalmente a la creacion
de la pagina web. Se contratara a un community manager para trabajar varios temas, entre ellos

administracion de RRSS y relacidon con empresas.

Se hard un video para comunicar sobre diferentes tematicas semanalmente, siendo estas las

prioridades:

v' Salud, deportey  bienestar
v Informacién sobre el padel
v Informacién sobre SACALAX3.

Por otro lado, también se destinara una parte del presupuesto de marketing a influencers que

publiciten SACALAX3 para captar nuevos clientes.

Como parte de estrategia de ventas también se pretende que los clientes publiciten gratuitamente a
SACALAXS3 como centro deportivo.

Se espera elaborar una gigantografia, la cual consiste en un espacio decorado y llamativo para los
usuarios que asistan a SACALAXS3, con la intencién 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 esto, intentando evitar presupuestos altos para marketing. Por Ultimo, también se
ofrecerd un servicio como estrategia de ventas ofrecido por el proveedor easycancha. En caso de
gue 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.

6.6 Presupuesto de marketing.

En la siguiente tabla se presenta la estimacion del presupuesto de marketing para los proximos 5

afios.
items Inversion Inicial 2024 2025 2026 2027 2028
Disefio logo corporativo 300.000
Disefio e implementacion pagina web (auto administrable) 1.500.000
Creacion de contenido (comunity manager) 500.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000
Disefio Plan de Marketing (12 meses) 1.300.000 1.300.000
Estrategia y disefio RRSS (instagram, facebook, tiktok) 1.000.000
Gasto Anual Plan de Markteting 4,600,000 1.500.000




Dado lo establecido en las estrategias de posicionamiento, comunicacion y difusion el presupuesto
del plan de marketing a lo largo del proyecto tiene leves modificaciones en su valor, esto dado por
dos razones el primero que es una de las estrategias mas efectivas para mantenernos en una

posicién competidora frente a nuestros competidores directos.



VIl.  CAPITULO VI: Plan de Operaciones

7.1 Mapa de procesos de la empresa.

Mapa de procesos :

Arrriendo de
canchas

Profesor de Definicion de
padel categorias

Redes Sociales Grupo whatsapp

Difusion por RRSS
vy Whatsapp

Difusion por RRSS

Administrador
' vy Whatsapp

Inscripcion y

Agendar pedido Agendar pedido definiciones de

cuadro

Elaboracion propia

Se dispondran 4 canchas de padel, para realizar arriendos a publico general de lunes a domingo
entre las 07 a 00 horas. a 23:00 horas, ademas, se realizardn campeonatos mensuales entre las
distintas categorias a disputar 4ta, 5ta, 6ta. y mixto También se realizar4 una academia de clases
para perfeccionamiento o comenzar aprendizaje en este deporte. Finalmente, se administrara una

cafeteria y una tienda para la venta de productos alimenticios y articulos deportivos.

7.2 Actividades de implementacion (Carta Gantt)



1 2 3 4 5 & 7 8 9 10 11 1r 13 14 15 16

11 Escritura de condt uddn de socedad
[[&'] ag a5l
13 Apertura cusnta bangaria y aporte de capital
14 Auriando Terrans
15 Pago de impuesios

21 S redirala compra de candhat a provesdor

22 Comprade maten al mokiliano

23 Comprade dominid web

24 Comprai mplermentss para péde| (pal e ot y Sooe 20riad

21 Acondicionamiento del terrens (estadonamientos nivelacion de suelo]
32 Acondidonamiento de recepddn
23 Inasta acion de canchas & instalacidn eléctrcay luminana enitrega 120

a1 Creacidn pégna weby oereo aleardnics de contecto
az Craacidn de AFF linkeada con easyancha

a3 Testen APE y pdging web

a4 ustesy puecta anmarcha

51 Desarrollador web

52 Sistema de resenvas eamycancha

53 Cammun By ha i

54  JEntrenadores

55 Regepeionista

56 Telaforis hadwil Sintemet T Cable
Servid o henss eriaAutonm &t oo (Email g

Creaddn de cuentas en |G FBy Tikiek

Fubliddad en ARSS

Elaboracion propia

7.3 Presupuesto de operaciones.

La siguiente tabla muestra el presupuesto estimado para la dotacion del personal clave de nuestra

empresa.

MARCHA BLANCA (2 SEMANAS) COSTO (CLP) | ‘ ADMINISTRACION DE ARRIENDO COSTO (CLP)
TURNERO 1 SUELDO 25 2s0000| | TURNERO 1 500.000
TURNERO 2 SUELDO 25 2s0000| | TURNERO 2 500.000
TURNERO 2 SUELDO 25 250000| | TURNERO 2 350.000
TURNERO 2 SUELDO 25 250.000 TURNERO 2 350.000

ADMINISTRADOR SUELDO 25 400.000 ADMINISTRADOR 800.000
ASEO 250.000 ASEO 500.000
TOTAL 1.650.000 TOTAL 3.000.000
CAMPEONATO costo(clp) | | CLASES COSTO (CLP)
PREMIOS 2500.000| | PROFESOR 15000
PELOTAS 300.000
POLERAS 4.000.000
TOTAL 6.800.000 TOTAL 15.000
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VIII. CAPITULO VII: Plan de Recursos Humanos

8.4 Estructura organizacional de la empresa.

Nuestra empresa se basa en un directorio conformado por los socios de Club de padel SACALAXS.

DIRECTORIO

TURNERO PROFESORES

8.5 Estructura legal de la empresa.

Nuestra empresa serad constituida bajo la figura Sociedad por Acciones SpA, en que la
representacion de cada una de estas personas se ve reflejada en la cantidad y en la clase de

acciones que posee.

8.6 Perfiles de cargo.

Dentro de los cargos principales que tenemos considerados para el proyecto, tenemos:

¢ Un administrador quien se encargard, de la coordinacién de horarios de los turnero ademas
de controlar lo operativo del negocio.

e Profesores su labor principal realizar clases individuales y grupales.

e Turnero abrir y cerrar club seran 4 en total donde se reparten los turnos durante toda la
semana, ademas tienen que armar partidos en el grupo de WhatsApp app de diferentes
categorias para llenar horarios.

e Aseo seran 2 personas que se repartiran las labores de la semana de lunes a domingo se

encargaran de la limpieza del recinto en su totalidad.
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En los pilares claves para potenciar la gestién de personas se considera promover los beneficios,
gestion de desempefio, reclutamiento, compensacion, comunicacion, la motivacién y el desarrollo

de la organizacion.

8.7 Presupuesto de recursos humanos

Puesto de trabajo | Cantidad Total
Administrador 1 $1.200.000
Profesores 2 Variable
Turnero (500.000) 4 $2.000.000
Aseo (500.000) 2 $1.000.000
TOTAL $4.200.000

8.8 Publicidad y promocién

Como forma de publicitar y promocionar se considerara la creaciéon y mantencion de una pagina
web, donde se describiran los servicios que entrega el club y entregar los datos de contacto.

A su vez también se utilizardn métodos de difusion a través de redes sociales como Facebook y
Instagram, que seran manejados por el encargado comercial. También se utilizara Mailing dirigido
por segmentos con empresa especializada en una etapa inicial.

En el periodo de los 3 primeros meses de funcionamiento se contrataran los anuncios via Google
Adwords para promocionar la pagina web en el buscador de Google, de esta manera estar siempre
a la vista cuando los clientes requieran busquedas con palabras claves relacionadas.

IX. CAPITULO VIII: Plan Financiero

9.1 Objetivos financieros.

Dentro de los objetivos financieros tenemos:

e Establecer un fondo de emergencia.
e Garantizar la sostenibilidad financiera
¢ Reducir la rotacién de empleados.

e Diversificar y aumentar las fuentes de ingreso.
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9.2 Proyecciones de ingresos.

Periodo 0 Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5
Horario alto $ 80640000|% 86284800 |% 92.324736|5 98.787.468 % 105.702.580
horario bajo $ 32255000|% 34.513.920 |5 36.929.894 |5 39.514987|% 42.281.036
Clases $ 34000000|% 36.380.000|% 38.926.600|5 41.651.462 %5 44.567.064
Campeonado |§ &7600000|% &7600000(% &7600000)§% &7600000|% 57600000
TOTAL S 204.496.000 | § 214.778.720 | § 225.781.230 |5 237.553.917 | $ 250.150.691

9.3 Costos (fijos y variables).
Periodo 0 Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5
Horario alto $ B0640000|% 86.284.800|% 92.324736|5 98787468 % 105.702.550
horario bajo $ 32256000|% 34513.920|% 36.929.894 |5 39.514987|% 42.281.036
Clases $ 34000000|% 36.380.000|% 38.926.600|5 41651462 |% 44.567.064
Campeonado |$ &7.600000|% A&7600000(% &7600000)% &7600.000|% &7.600.000
TOTAL S 204,496,000 | $ 214.778.720 | $ 225.781.230 | S 237.553.917 | § 250.150.691

9.4 Gastos de administracion.

Se especifican en la tabla Superior.
9.5 Ventas.
Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5

Arriendos clases y campeonatos |$  204.496.000 | $ 214.778.720| % 225.781.230|% 237.553.917|$ 250.150.691
Cafeteria 5 12.000.000 | § 13.200.000|5 14.520.000|% 15.972.000|% 17.569.200
Venta Articulos s 6.000.000 | $ 6.600.000 | § 7.260.000 | $ 7.986.000 | § 8.784.600
Total § 222.496.000 5 234.578.720 § 247.561.230 5 261.511.917 5§ 276.504.491

9.6 Inversion inicial afio (0).

Estimamos con inversion inicial para la compra de

$150.000.000

4 canchas tienda cafeteria y exteriores
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9.7 Punto de equilibrio.

Formula: costos fijos * 1/1-costo variable / ventas

Se calcula Punto de equilibrio anual $119.968.800

9.8 Capital de trabajo.

En capital de trabajo destinamos un afo de sueldos, es decir, 50.000.000

9.9 Depreciacion de activos (inversiones).

S 100.000.000
Cuota de
depreciacion

S 12.500.000
12.500.000
12.500.000
12.500.000
12.500.000
12.500.000
12.500.000
12.500.000

total activos

Afo

00 = T LA s LI R
L L L L T U U

9.10

Depreciacion

acumulada

5
5
5
5
5
5
S
5

12.500.000
25.000.000
37.500.000
50.000.000
62.500.000
75.000.000
27.500.000
100.000.000

Financiamiento por recursos propios y aporte de los socios.

9.11 Tasa de descuento

Consideramos una Tasa de descuento de 15%.

Valor neto en

libros

5

L LU 0 W 0 U U

Estructura patrimonial con apalancamiento.

87.500.000
75.000.000
62.500.000
50.000.000
37.500.000
25.000.000
12.500.000



9.12

Flujo proyecto puro

AUMENTO VENTAS ¥ COSTOS 63| T9%| 7%, Q05| 10%)
DETALLE PERIODO INVERSION Afo1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
INVERSION -150.000.000
CAPACITACION
VENTAS 5 204.456.000 | S 218.810.720 | § 234.127.470 |8 255.198.543 | § 280.718.837
(-) COSTOS VARIABLES S -57.320.000 [ 5 -59.039.600 | S -60.810.788 [ 5 -62.635.112 | S -64.514.165
MARGEN DE CONTRIBUCION 5 147.176.000 | § 159.771.120 | § 173.316.682 | § 192.563.831 [ § 216.204.672
(-) COSTOS FUIOS 5 -88.800.000 [ 5 -91.480.800 | § -94.242.024 [ 5 -97.086.085 | S -100.015.467
(-) DEPRECIACION
() INTERESES
RESULTADO ANTES DE IMPUESTO ] 58.376.000 | $ 68.290.320 | § 79.074.658 | § 95.477.746 | § 116.189.205
IMPUESTO A LA RENTA (25,5%) 5 -14.885.880 [ 5 -17.414.032 | S -20.164.038 [ 5 -24.346.825 | S -29.628.247
RESULTADO DESPUES DE IMPUESTO $ 43.490.120 | $ 50.876.288 | $ 58.910.621 | $ 71.130.921 | $§ 86.560.958
(+) DEPRECIACION 5 12.500.000 | 5 12.500.000 | 5 12.500.000 | 5 12.500.000 | 5 12.500.000
(-) AMORTIZACION CAPITAL
(+) VALOR RESIDUAL [ACTIVO FJO SIN DEPRECIAR)
$ 55.900.120 | § 63.376.288 | § 71.410.621 | § 83.630.021 | $ 99.060.958
FLUJO DE FONDOS -150.000.000 | § -94.009.880 | 5 -30.633.592 | § 40.777.029 | $ 124.407.950 | § 223.468.908
FLUJO ACUMULADO
TASA DESCUENTO)| 15% La tasa de descuento refleja el descuento de su inversidn en un valor actual

VALOR ACTUAL NETO (VAN) 50.629.336 |Tasa maxima de rentabilidad

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR}

0,1%

9.13
9.14

Flujo del proyecto Financiado

Analisis de sensibilidad:

Escenario optimista, realista y pesimista
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Escenario Optimista

AUMENTO VENTAS ¥ COSTOS 6%) 15%) 15%) 20%) 25%)
DETALLE PERIODO INVERSION Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
INVERSION -150.000.000
CAPACITACION
VENTAS s 204.496.000 | 5 235.170.400 | § 270445960 | 5 324.535.152 |3 405.668.940
[-) COSTOS VARIABLES 5 -57.320.000 | 3 -59.039.600 | & -60.810.788 | & -62.635.112 | & -64.514 165
MARGEN DE CONTRIBUCION 5 147.176.000 | § 176.130.800 | § 209.635.172 | $ 261.900.040 | $ 341.154.775
(-} COSTOS FUIOS 5 -88.800.000 | § -91.480.800 [ 5 -94.242.024 [ 5 -97.086.085 | $ -100.015.467
(-) DEPRECIACION
(-} INTERESES
RESULTADO ANTES DE IMPUESTO 3 58.376.000 [ $ 84.650.000 | 5 115.393.148 | 3 164.813.956 | S 241.139.308
IMPUESTO A LA RENTA (25,5%) 5 -14.885.880 | 5 -21.585750 | & -29.425.253 | 5 -42.027.559 | § -61.490.523
RESULTADO DESPUES DE IMPUESTO s 43.490.120 | & 63.064.250 | § 85.967.895 | $ 122.786.397 | 8 179.648.784
5 -3 -5 -1 -
[+) DEPRECIACION s 12.500.000 (5 12.500.000 | 5 12.500.000 | $ 12.500.000 | $ 12.500.000
(-} AMORTIZACION CAPITAL
(+) VALOR RESIDUAL [ACTIVO FLIO SIN DEPRECIAR)
3 55.990.120 [ 75.564.250 | § 98.467.895 | 3 135.286.397 | S 192.148.784
FLUIO DE FONDOS -150.000.000 | 5 -94.009.880 | 5 -18.445630 | 5 80.022.265 | 5 215.308.662 | 5 407.457.446
FLUJO ACUMULADO
TASA DESCUENTO 15% La tasa de descuento refleja el descuento de su inversion en un valor actual
WVALOR ACTUAL NETO (VAN 193.451.071 |Tasa maxima de rentabilidad
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 0,3%
Escenario Realista
AUMENTO VENTAS Y COSTOS 65| 7% 7% 9% 10%|
DETALLE PERIODO INVERSION Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
INVERSION -150.000.000
CAPACITACION
VENTAS s 204.456.000 | 5 218.810.720 | 5 234.127.470 | 5 255.158.543 | 5 280.718.837
(-) COSTOS VARIABLES S -57.320.000 (S -59.039.600 [ § -60.810.788 | § -62.635.112 | § -64.514.165
MARGEN DE CONTRIBUCION 5 147.176.000 | $ 159.771.120 | $ 173.316.682 | $ 192.563.831 | $ 216.204.672
(-) cOSTOS FLIOS 5 -88.800.000 | 5 -91.480.800 | 5 -94.242.024 | 5 -97.086.085 | 5 -100.015.467
|-) DEPRECIACION
() INTERESES
RESULTADO ANTES DE IMPUESTO 5 58.376.000 | § 68.200.320 | § 79.074.658 | § 95.477.746 | § 116.189.205
IMPUESTO A LA RENTA (25,5%) 5 -14.885.880 [ 5 -17.414.032 [ 5 -20.164.038 | S -24.346.825 | 5 -25.628.247
RESULTADO DESPUES DE IMPUESTO $ 43.480.120 | $ 50.876.288 | § 58.910.621 | § 71.130.921 | § 86.560.958
(+) DEPRECIACION s 12.500.000 | $ 12.500.000 | § 12.500.000 | § 12.500.000 | § 12.500.000
(-) AMORTIZACION CAPITAL
(+) VALOR RESIDUAL [ACTIVO FLIO SIN DEPRECIAR)
5 55.990.120 | § 63.376.288 | § 71.410.621 | § 83.630.921 | § 99.060.958
FLUJO DE FONDOS -150.000.000 | § 94.009.880 | § -30.633.592 | § 40.777.029 | § 124.407.950 | § 223.468.508
FLUJO ACUMULADO
TASA DESCUENTO 15% La tasa de descuento refleja el descuento de su inversidn en un valor actual
VALOR ACTUAL NETO (VAN) 90.629.336 |Tasa maxima de rentabilidad
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 0,1%
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Escenario Pesimista

AUMENTO VENTAS Y COSTOS 3% 3% 0% 1% 2%
DETALLE PERIODO INVERSION Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
INVERSION -150.000.000
CAPACITACION
VENTAS 5 204.496.000 | & 210.630.880 [ & 210.630.880 [ & 212.737.189 | § 216.991.933
[-) COSTOS VARIABLES 5 -57.320.000 [ § -50.039.600 | § -60.810.788 | § -62.635.112 | & -64.514.165
MARGEN DE CONTRIBUCION 5 147.176.000 | § 151.591.280 [ § 149.820.092 [ § 150.102.077 | § 152.477.768
[-) COSTOS FIOS 5 -88.800.000 | § -91.480.800 | § -94.242.024 | § -97.086.085 | 5 -100.015.467
|-) DEPRECIACION
[-) INTERESES
RESULTADO ANTES DE IMPUESTO 5 58.376.000 | § 60.110.480 | § 55.578.068 | § 53.015.992 [ § 52.462.300
IMPUESTO A LA RENTA (25,5%) 5 -14.885.880 [ § -15.328.172 | § -14.172.407 | & -13.519.078 | 5 -13.377.887
RESULTADO DESPUES DE IMPUESTO 5 43.490.120 | § 44.782.308 | 5 41.405.661 | 5 30.496.914 [ § 39.084.414
5 -8 -18 -18 -
(+) DEPRECIACION 5 12.500.000 | § 12.500.000 | § 12.500.000 | § 12.500.000 [ 5 12.500.000
(-) AMORTIZACION CAPITAL
(+) VALOR RESIDUAL [(ACTIVO FUIO SIN DEPRECIAR)
5 55.990.120 | § 57.282.308 | § 53.905.661 | § 51.996.914 [ § 51.584.414
FLUJO DE FONDOS -150.000.000 | 5 -94.009.880 | § -36.727.572 | & 17.178.088 | & 63.175.003 [ 5 120.759.416
FLUJO ACUMULADO
TASA DESCUENTO 15% La tasa de descuento refleja el descuento de su inversidn en un valor actual
VALOR ACTUAL NETO (VAN 32.820.537 |Tasa maxima de rentabilidad
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) -0,1%
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CAPITULO IX: Conclusiones

10.1 Carta Gantt de plan de accién

Semanas
1T 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15

MARCHA BLANCA -

ARRIENDO DE CANCHAS
CLASES

CAMPEONATOS

10.2 Conclusiones

Viabilidad Financiera Confirmada:
El analisis econdmico del proyecto refleja una TIR positiva, lo que demuestra que la inversion
generara rendimientos superiores al costo de capital. Esto valida la rentabilidad del proyecto en el
horizonte temporal establecido.

Recuperacion de la Inversién:
El flujo de caja proyectado permite prever una recuperacion del capital en un plazo razonable, lo que
disminuye el riesgo financiero y mejora la percepcién del negocio frente a posibles inversionistas o
socios estratégicos.

Crecimiento del Deporte y Demanda Local:

El crecimiento sostenido del padel como disciplina deportiva, sumado a una alta demanda no
satisfecha en el area geogréfica objetivo, refuerza el potencial comercial del proyecto.

Ventaja Competitiva Inicial:

Al ejecutar el proyecto en esta etapa temprana del mercado, se puede aprovechar una ventaja de
posicionamiento como operador pionero, generando fidelizaciébn de usuarios y alianzas clave
desde el inicio.

Decision de Ejecucion:

Dado el resultado positivo de los indicadores financieros y el atractivo del mercado objetivo, se

recomienda avanzar con la ejecucion del proyecto, priorizando una gestion eficiente de costos,
construccién y estrategia de marketing inicial.
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