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1. Resumen ejecutivo

Dentro del marco del TFM del Mdster de Direccion y Gestion Deportiva de la Universidad
Pompeu Fabra - Barcelona School of Management, se plantea la creacién de una escuela de
formacién de baloncesto: BASKET EXPERIENCE ACADEMY. Esta escuela plantea una formacién
especifica en el acompafiamiento de nifias y nifios entre 6 y 12 afios para su desarrollo como
personas a través de las experiencias vividas durante la practica del deporte, es decir, a través
del learning by playing.

Efectivamente, cada dia los nifios viven experiencias humanas muy enriquecedoras que son la
base para crecer emocionalmente. Sin embargo, muchas de ellas acaban siendo ignoradas
dejando pasar una oportunidad muy valiosa para el aprendizaje y crecimiento de los nifios.

A pesar de existir propuestas basadas en valores, hoy en dia en el deporte infantil y juvenil
prevalece en demasiadas ocasiones el "ganar" por encima del "desarrollo de los nifos". El
baloncesto formativo no acaba realmente de estar orientado a una visidn humanistica, sino mas
bien a una visidn resultadista que en muchas ocasiones genera frustraciones en los nifos y
también en su entorno familiar. El dato de la tasa de abandono en Espana y Catalunya en el
deporte juvenil, y concretamente a partir de los 12 afios, es un fiel reflejo de la situacion: el 70%
de los adolescentes entre 14 y 15 afios abandonan la practica deportiva, elevdndose esta cifra a
un 80% en el caso de las nifas. Por otra parte, se observa que la tasa de obesidad infantil ya
supera el 20% en Espafa.

Por ello, el proyecto de la escuela BASKET EXPERIENCE ACADEMY quiere un dar un paso
adelante respecto a las propuestas estandares que actualmente hay en el mercado entorno a la
formacién de base deportiva. Efectivamente, al margen de la propia formacién técnica del
baloncesto y de la formacién basada en los valores, propone ademas una educacién emocional
que permita a los niflos y nifias aprender a gestionar sus emociones dentro y fuera del entorno
deportivo. En definitiva, el objetivo claro es iniciar un entrenamiento practico en la gestion de
las emociones como, por ejemplo: conocer y manejar sus propias emociones, expresarlas con
claridad y por supuesto entender las emociones de los otros. Todo ello contribuird a que los
nifios tengan un estado emocional mas estable, empiecen a desarrollar habilidades sociales
basicas para enfrentarse a las multiples experiencias que vivirdn mds adelante como
adolescentes y finalmente como adultos. Por otra parte, también contribuye a reducir la tasa de
abandono deportiva en los nifios y nifas al sedimentar habitos deportivos en un contexto
emocional estable.

La propia metodologia sera una de las piezas claves del proyecto y se basa en 3 ejes: (1) la
observacién individual de las conductas por parte de los formadores, (2) el analisis
individualizado de esas vivencias y (3) un trabajo individualizado con cada nifio a través de
trabajar el feedback para facilitar su analisis y el aprendizaje de cada una de las experiencias
emocionales vividas.

Para finalizar, se involucrard de forma activa a las madres y padres, parte muy importante en el
proyecto, siendo las personas de referencia de los nifios y los mas influyentes en las edades de
6 a 12 afios.
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2. Concepto del negocio y propuesta de valor.

2.1 El servicio

Nuestra MISION:

Ofrecer un acompanamiento a nifias y nifios de entre 6 y 12 afios en su desarrollo personal
y emocional a través de las experiencias vividas en la practica del Baloncesto.

Nuestra VISION:

BASKET EXPERIENCE ACADEMY quiere crear tendencia con un modelo de escuela deportiva
que ayude a todas las nifias y nifios a ser mejores personas.

2.2 Factores fundamentales de diferenciacion

¢En qué se diferencia BASKET EXPERIENCE ACADEMY?

Todos los dias los nifios viven experiencias como la frustracién, la derrota, la victoria, la
competitividad, los conflictos, el estrés, la falta de autoconfianza, la envidia, etc.

Estas experiencias marcan en muchas ocasiones a los nifios en su infancia, algunos mas que
otros. Desafortunadamente la gran mayoria de estas experiencias se pierden porque no
acaban de ser analizadas para que el nifio aprenda de ellas y crezca. No es comun encontrar
un club o centro deportivo, al menos en Catalunya, que tenga esta vision humanistica a largo
plazo. El enfoque resultadista y por tanto cortoplacista es lo mas habitual.

Es necesario, por tanto, otro acercamiento sobre la formacién deportiva y plantear una
vision mucho mas humana de los nifios para potenciarlos como personas en su futuro. Las
victorias y las derrotas en la vida son necesarias pero transitorias, y son experiencias
inevitables para el aprendizaje. BASKET EXPERIENCE ACADEMY se sitla estratégicamente
en este punto clave, en el que la observacion, el andlisis y el aprendizaje de estas
experiencias permita que el nifio crezca mucho mas como Persona.

Algunos datos revelan que un 66% de los jovenes entre 15 y 19 afios practican deporte, cifra
que se reduce al 33.5% entre los que tienen 24 y 29 afios (Garcia Ferrando, 1993). Segun el
mismo autor, una proporcién importante de los jévenes, aunque estén interesados en la
practica deportiva la abandonan (28%), siendo superior el nimero de mujeres con respecto
al de hombres.

Todos estos estudios realizados en los ultimos 10 afos al final determinan que el abandono
del deporte por parte de los jévenes oscila entre el 30% y el 60%, siendo la edad critica entre
los 12 y los 14 afios. Este dato se incrementa ademas en el caso de las nifias y se debe porque
no existe una preocupacion en observar y gestionar las emociones y vivencias de las nifias y
los nifnos. Por eso en muchas ocasiones acaban viviendo el deporte como una mala
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experiencia y si a esto le sumamos la presion de los estudios y, en algunas ocasiones, el
entorno familiar obtenemos inevitablemente esa alta tasa de abandono.

Los formadores expertos de BASKET EXPERIENCE ACADEMY trabajaran conjuntamente con
los padres, arbitros y compafieros. Se dedicardn a observar en cada momento estas
situaciones para potenciarlas i gestionarlas de forma adecuada. Este es el factor diferencial
de la escuela BASKET EXPERIENCE ACADEMY, ayudamos a crecer a los nifios a través de la
gestion adecuada de las emociones y las experiencias que viven a través del deporte.

Segun la teoria de Edgar Dale (pedagogo estadounidense conocido por su famoso cono de
la experiencia), las personas retenemos un 20% de lo que oimos, un 50% de los vemos i
oimos, pero un 90% de las experiencias que vivimos. Este hecho es valido para los adultos,
pero es cierto que para los nifios de la edad que se pretende trabajar (entre 6 y 12 afios), y
por su obvia falta de madurez se necesita una persona para que ayude al nino a APRENDER
de estas experiencias.

El baloncesto no es el fin, sino que es la herramienta transformadora y los valores afiadidos
que nos diferencia del resto de las escuelas formativas deportivas son:

1. La preparacién de los nifios para que puedan gestionar mejor estas situaciones
y emociones, con el objetivo de estar mejor preparados y poder afrontar con
garantias su siguiente y compleja etapa de adolescente tanto a nivel psicolégico
como fisico. Una preparacién que cualquier madre y padre desearia para sus
hijos. En BASKET EXPERIENCE ACADEMY formamos a los nifios y nifias para que
sean buenas personas, con una alta autoestima, con capacidad de vencer
obstaculos, que tengan criterio propio, capacidad de decision y que sepan
asumir las consecuencias de sus actos.

2. También contribuimos socialmente con nuestro granito de arena a la reduccién
del abandono del deporte a esa edad y por lo tanto a reducir la obesidad infantil
por una parte y ayudar a que sean adultos mas sanos, reduciendo riesgos
cardiovasculares, diabetes, etc.

Todo ello sin renunciar en ninglin momento a la competitividad sana ya que dicho factor
es motivacional para los nifios de esa edad cuando realizan actividades deportivas.

La propuesta formativa se basa en lo que se ha denominado la “Formacion Iceberg”, es
decir aquella formacién no visible. El 86% del volumen de un iceberg no es visible y solo
el 14% estd por encima de la superficie del agua. Pasa lo mismo en la academia, la
formacion relevante y duradera es aquella que tal vez no se ve pero que la escuela ofrece
para el crecimiento emocional de los nifios y nifias.
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2.3 La metodologia

Una de las fortalezas del negocio es la metodologia propia, que se acabara de desarrollar con
expertos del entorno de la educacion y psicélogos. Esta metodologia se basa en canalizar y
gestionar adecuadamente todas las vivencias y emociones que puedan vivir los nifios durante
su experiencia deportiva. La metodologia se basa en 3 fases bien diferenciadas:

e Fase 1: EXPERIMENTAR: En cada sesiéon de entrenamiento los nifios y nifias viviran
experiencias, algunas de forma natural y otras podran ser provocadas por los
formadores.

e Fase 2: OBSERVAR: Los formadores estaran especialmente atentos a todas y cada una
de estas experiencias.

e Fase 3: CANALIZAR y COMPARTIR: Los formadores analizaran esas experiencias y
trabajaran con los nifios para gestionar estas situaciones y emociones. Se involucrard a
los padres ya que son las personas mas importantes e influyentes a esa edad, para los
nifos.

Las 3 fases de la metodologia:

Fase 1: Trabajar unas caracteristicas muy concretas de los nifios en base a las experiencias
vividas.

e Caracteristicas motrices
e Caracteristicas psicoldgicas
e Caracteristicas socio afectivas

Cada una de las caracteristicas se pueden trabajar en esta etapa de 6 a 12 afios, llamada a
la infancia tardia y cada una se trabajara en funcién de la edad de los nifios, del nivel de
aprendizaje y dependiendo de la madurez psicolégica de los nifios.

Fase 2: La observacion se hara en cada sesién y se documentara mediante fichas en las que
se evaluaran diferentes items de cada una de las caracteristicas descritas anteriormente.
Por otra parta se podria filmar videos (previa autorizacién de los padres) de las sesiones con
el fin de poder ayudar a los entrenadores a analizar mejor algunas situaciones. Se evaluaran
diferentes items asociados a cada caracteristica. Las observaciones son continuas y cada
semana se realizaran reuniones de seguimiento entre los entrenadores para compartir las
situaciones observadas.

Fase 3: Feedback continuo para el crecimiento personal: la canalizacion de estas
experiencias vividas se basard en un feedback y refuerzo positivo continuo de los
entrenadores a los nifios. Cada trimestre los padres podran recibir en formato digital un
informe sobre la evolucién de sus hijos y tener una entrevista en caso que lo deseen. Este
aspecto es relevante para poder alinear el trabajo e items trabajados en BASKET EXPERIENCE
ACADEMY con aspectos de la vida familiar.
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A continuacidn, se presenta los diferentes items de cada una de las principales caracteristicas

que se trabajaran con los nifios y nifias para acompafarles en su desarrollo como Personas.

CARACTERISTICAS DE LAS NINAS Y NINOS EN LA ETAPA DE LA INFANCIA TARDIA

4-Adquisicién de
nociones temporales
(ordeny duracién a
partir de los 8 afios )

4-Superacion del
egocentrismo( > 8 afios)

PERIODO MOTRICES PSICOLOGICO-COGNITIVO SOCIO AFECTIVAS
1-Los movimientos se 1-Desarrollo de capacidades | 1-Proceso de
hacen mas precisos y I6gicas y racionales sobre autoestima ( todos)
Sseguros con objetos ( todos)
independencia de brazos
y piernas respecto al
tronco ( todos)
2- Aumento de la 2- Atencién mas selectivay | 2-Comienzan los juegos
coordinacién, equilibrio y | memoria mas segura ( de reglas ( todos)
la fuerza( todos) todos)
3-Posicion relativa de 3-Mayor fluidez en el uso de | 3-La amistad se basa en
otros respecto a los codigos: todos la cooperacién y ayuda
objetos (> 11 afios) (numérico, lenguaje, mutua( todos)

DE (.;.A 12 escritura)

ANOS

4-comprenden las
emociones ajenas:
empatia (> 8 afios)

5- Discriminacién de la
derecha en los demas
(> 8 afios)

5-Descentracion: son
capaces de centrar su
atencion en distintos
detalles ( > 8 afios)

5-Desarrollan principios
morales y comprension
de las reglas y valores
que rigen la sociedad:
convivencia ( > 8 afios)

6- Reversibilidad: entienden
gue cada accién tiene una
accién opuesta.( todos)

Fuente: C. Coll; J. Palacios y A. Marchesi (2011). Desarrollo psicolégico y educacion:
Psicologia evolutiva. Madrid: Grupo Anaya Comercial
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3. Analisis del mercado

3.1 Investigacién previa: benchmarking.

Previo al andlisis del entorno, se ha investigado el mercado correspondiente a la formacion
de los nifos en el entorno deportivo.

Observamos que existen multiples estudios que se basan en la importancia de tener habitos
saludables que eviten una vida sedentaria desde una temprana edad. En Espafia vy
concretamente en Barcelona la Conselleria de Salut de la Generalitat, informa que el 35%
de los nifios entre 6 y 12 afios sufre exceso de peso. En este sentido tanto desde la
administracién publica, como desde las diversas entidades privadas hay muchas iniciativas
para iniciar los nifios al deporte con el objetivo de reducir el sedentarismo.

Por otro lado, existen otros estudios que inciden sobre la importancia del factor psicoldgico
en la formacidn deportiva de los niflos para poder gestionar adecuadamente algunas
situaciones relacionales entre jugadores, entrenadores, compaferos y arbitros. Muchos
psicdlogos, aunque en formato mds académico inciden en la importancia de no solo
entrenar a los niflos sino entender sus vivencias para evitar experiencias negativas a una
temprana edad, como la presién, la frustracion y otras variables que puedan incidir en el
abandono de la practica deportiva. Hay otros estudios como por ejemplo el de Ia
Universidad de Huelva, de Francisco Javier Jiménez Fuentes-Guerra: “Necesidad de
formacidn psicopedagdgica de los entrenadores deportivos” que incide también sobre cual
es el rol de los entrenadores en la formacidn infantil deportiva y de su preparacion.

Sin embargo, parece que la preocupacién y analisis de esas situaciones vividas por los ninos
en su etapa deportiva tanto las negativas como las positivas, se haya quedado a una estadio
muy tedrico o académico. De hecho, hasta muchas escuelas en Catalunya y la propia
administracién publica solo se focalizaron en fomentar la actividad de los nifios sin hacer un
seguimiento: es decir trabajaron mucho la captacién suponiendo que era suficiente. Pero
esta claro que no es suficiente atraer a los nifios para hacer deporte, también es clave la
fidelizacidn o adhesion de estos nifios al deporte.

Como se ha comentado anteriormente, las altas tasas de abandonos del deporte a partir de
los 12 afios son un claro indicador de que algo estd pasando durante esta etapa formativa
para que estas nifas y nifios no quieran seguir practicando al menos cualquier otra actividad
deportiva.

Existen algunas iniciativas interesantes y muy recientes como la del Ajuntament del Prat con
su programa “Cardcter Esportiu”.

Es una iniciativa pionera (enero 2019) en el ambito municipal para promover la educacién
en valores y el bienestar emocional de los jovenes que practican deporte federado. El
programa quiere que los objetivos de competicidon convivan también con los educativos, lo

gue también puede contribuir a frenar las tasas de abandono.

Este programa trabaja en la linea de dar mas continuidad a los nifios en el deporte, poniendo
foco en los padres y reforzando la formacion de los entrenadores en el campo de la
psicologia.
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Hasta ahora es dificil realizar una evaluacién de este programa que tan solo lleva algunos
meses en funcionamiento, pero si que se puede decir que al menos el enfoque parece
acertado valorando y analizando en la misma ecuacién jugadores, padres y entrenadores.

A nivel nacional encontramos, aunque a nivel mucho mas académico una especie de guide
line de la Diputacidn Floral de Bizkaia en el que orienta a los centros deportivos con pautas
y consejos para reducir la tasa de abandono en el deporte infantil.

Si que encontramos una iniciativa en la misma linea que BASKET EXPERIENCE ACADEMY,
como por ejemplo un club de Toledo llamado Club de baloncesto Fabrica de Valores.
Realmente esta iniciativa que lleva un par de afios, tiene el mismo espiritu y propdsito que
este proyecto, aunque no la podemos considerar como competidor ya que se ubica en
Toledo, pero si inspirador.

En general no hay muchas mas referencias ni iniciativas concretas en el mercado catalan,
eso si, actualmente hay un debate abierto sobre este tema que ahora preocupa siendo una
necesidad a cubrir en el mercado. Para ello hay que hacer cambiar la inercia y vision de clubs
y de muchas entidades deportivas, pero también de muchos padres que presionan en
exceso a sus hijos o bien para ser los mejores en el deporte, o bien en abandonar cualquier
actividad deportiva por los estudios.

Jordi Segura, presidente de la Associacié Catalana de Psicologia de I’Esport y profesor de
Blanquerna-Ramon Llull apunta que es necesario abrir ese debate y considera que seria
conveniente crear centros de orientacion deportiva para que chicos y chicas puedan
asesorarse, saber qué alternativas tienen si en un momento determinado quieren hacer un
cambio en la actividad deportiva sin que ello suponga el abandono. En este sentido BASKET
EXPERIENCE ACADEMY un servicio que iria un paso por delante de esta situacion, y es la de
preparar los nifios antes de la etapa de la adolescencia para reducir al maximo el nimero de
abandonos. Obviamente el apunte de Jordi Segura seria un punto complementario para
aquellos adolescentes que quieran abandonar tengan una asesoria para reorientarlos a otra
actividad deportiva
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3.2 Analisis del entorno

Para analizar el entorno se ha realizado un analisis interno del proyecto con sus debilidades y
fortalezas frente al analisis externo con las oportunidades y amenazas del mercado. Para hacer
este analisis nos hemos basados en el benchmarking anterior y la propia experiencia que tengo
de mds de 15 afios, como ex entrenador, monitor y padre de jugador. Se ha trabajado con la

herramienta de trabajo de “post-it” (ver anexos).

DAFO BASKET EXPERIENCE ACADEMY

DEBILIDADES

AMENAZAS

Escuela nueva con enfoque distinto y sin
reputacién todavia.

Mucha oferta deportiva para los nifios en
Barcelona.

Pricing: orientados a la calidad y precio, se
podria percibir como un servicio caro.

Baja disponibilidad de instalaciones.

Falta de grupos homogéneos de la misma
edad al inicio del proyecto.

El baloncesto esta menos extendido vs el
futbol.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
No hay desplazamientos de los partidos para Vender a futuro la metodologia a otras
los padres. entidades deportivas.

Experiencia de + 20 afios en gestion de
personas y servicios.

Existen entidades publicas que ya tienen esta
visién: sintoma claro de la necesidad.

Metodologia propia:

Poca competencia en Barcelona con este
enfoque y concentracion de clientes
potenciales en la zona.

El nifio esta en el centro con entorno
competitivo necesario para la motivacién
pero resultados deportivos en segundo plano.

Los habitos saludables y practica deportiva
estdn en alza: crecimiento de un 30% en
Espana.

Entrenadores especializados y orientados a
las personas.
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3.3 Dimensionamiento del mercado en Barcelona

El dimensionamiento del mercado potencial, podria ser cualquier nifia o nifio entre los 6y 12
afios residente en Barcelona ciudad. Sin embargo, en un analisis mas profundo y segun la
ubicacidn y el tipo de servicio muy especifico que se ofrece, se puede afinar mas este
dimensionamiento.

Segun datos del Ajuntament de Barcelona en el informe del 2018 de “la situacién de la infancia
y adolescencia en Barcelona”, el nimero total de nifios y nifias es un 15% de la poblacidn, es
decir algo mas de 245.000. De estos potenciales “clientes”, los que podrian ser clientes reales
para BASKET EXPERIENCE ACADEMY (bien por un tema de sensibilidad del precio o bien por un
tema logistica: proximidad al colegio o lugar de residencia) serian aquellos que vivan en los
distritos de:

v' Sarria Sant Gervasi .....28.000

v' Eixample ......................35.000
v Les COrtSunnnnrnnnnn, 12.300
Y SaNtSu s 25.000
Y GraCiau e, 17.000

Por tanto, un potencial target de unos 117.000 nifios.

Por otra parte, puede existir clientes potenciales que su lugar de residencia sea fuera de
Barcelona pero que los nifios y nifias estén escolarizados en Barcelona en estos mismos distritos.
Es dificil evaluar esta magnitud ya que no hay datos fiables al respecto, pero podriamos estimar
que representan un 10% de todos los nifios que viven en los municipios de Sant Just Desvern,
Sant Joan Despi y San Cugat. En base a la informacion de los propios Ayuntamientos de estos
municipios tenemos una poblacién estimada de entre 14.000 y 15.000 nifios y nifias, por tanto,
entre 1.400 y 1.500 nifios y nifias potenciales para ser clientes de BASKET EXPERIENCE
ACADEMY.

En resumen, se puede estimar que nuestro publico objetivo se situaria en unos 118.500 nifios y
nifas.
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3.4 Perfil del cliente

Utilizamos la herramienta Persona para crear un arquetipo de nuestro publico objetivo. La
herramienta “Persona” se utiliza para construir un arquetipo de nuestro target objetivo.

Esta herramienta se utiliza en la metodologia DESIGN THINKING en la primera fase de
investigacion.

En esta primera fase, se construye el perfil target intentando definir aspectos bdsicos como la
caracterizacion del perfil, sus objetivos, su actitud y su comportamiento.

De esta manera tendremos una visidn mds profunda y personal a la hora de analizar las
motivaciones y empatizar con nuestro usuario en la fase de ideacidén, que nos permite un
conocimiento sobre nuestro potencial cliente: cual es su entorno, qué lo caracteriza, qué
persigue y/o necesita, y qué beneficios pretende obtener.

Es necesario que nuestro arquetipo responda a una realidad existente en nuestro propio
conocimiento y que no se trate de un personaje realizado al azar.

A raiz de este analisis y reflexion detectamos 2 perfiles diferentes que a continuaciéon
presentamos:

13| 59



1
! .
ﬁ a1
= SO
[

m MARIA “LA FUTURISTA”

BREVE BIOGRAFIA
* 40-45 aios
* Visionaria
*  Humanista
* Buen nivel educativo y social
* Hasido o es deportista (pero con baja frecuencia)
¢QUE OBJETIVOS?
*  Educar los nifios sanos y felices
* Que sean buenas personas de adultos
¢QUE ACTITUD?
* Es proactiva porque cree en este tipo de metodologia
* Valora el buen trabajo
e Espositiva
¢QUE COMPORTAMIENTO?
* Viene a ver a los nifios todo lo que pueda
* Acude a las reuniones de seguimiento para conocer el entorno y quiere ver el informe del nifio
* Se preocupa por la evolucién del nifio o nifia

€,

\?A * CARLOS “YAVEREMOS”

BREVE BIOGRAFIA
* 40-45 anos
* Cortoplacista
* Es menos humanista que Maria, pero se preocupa por sus hijos
*  Buen nivel educativo y social
* Esdeportista
¢QUE OBJETIVOS?
* Que sus hijos se lo pasen bien ahora
* Que hagan actividades de calidad
¢QUE ACTITUD?
* Esreactivo porque no cree tanto en estas metodologias, ve las cosas mas simples y naturales.
* Valora el buen trabajo
*  Escéptico con los resultados, pero le va bien
¢QUE COMPORTAMIENTO?
* Viene a ver a los nifios muy de vez en cuando
*  Percibe la actividad como una solucidn a sus problemas de tiempo: estas actividades son
“aparca nifios”
* Se preocupa por la evolucién del nifo, pero sin contacto con el entorno formativo, se guia del
feedback del nifio y de su mujer.
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Después de trabajar sobre el perfil caracteristico de nuestros clientes. Se ha utilizado la
herramienta Value Proposition Canvas para profundizar en el perfil del cliente y tener un
mayor conocimiento sobre:

a) las actividades principales que pretenden resolver los padres y madres cuando
inscriben a sus hijos e hijas en una escuela de deporte.

b) Los beneficios que pretenden obtener.

c) Las barreras con las que habitualmente se encuentran a la hora de cumplir sus
expectativas.

El resultado es el siguiente:

A. Las actividades principales que se pretenden resolver a los clientes inscribiendo los
ninos a BASKET EXPERIENCE ACADEMY.

Carlos “Yaveremos”

v" Que los nifios se diviertan.

v Relacién social con otras familias.

v" Espera pagar una actividad de calidad.

v" Que lo nifios hagan deporte y sean saludables.

Maria “Lafuturista”

v"Inversién en formacién humanistica para la vida.
v Estd haciendo algo para que su hijo no abandone el deporte.
v" Todo lo de Carlos, pero con otras prioridades.

B. Los beneficios que pretenden obtener

Maria y Carlos

v" Transmitir habitos saludables y ademads valores.

Conseguir tiempo mientras los nifios hacen deporte de calidad.
Ocupar las horas de ocio de los nifos.

Socializacién.

ANENEN

C. Las barreras con las que habitualmente se pueden encontrar a la hora de cumplir sus
expectativas.

Maria y Carlos

v" Convencer a los hijos para ir a la actividad.
Posibles problemas logisticos.

Monitores pocos expertos.

Poca oferta que comparta su vision.

SNSRI
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4. El analisis del entorno competitivo

4.1 Analisis de la competencia

Existen muchas iniciativas orientadas a promover el deporte, sobre todo desde la
administracién publica ya que conseguir o contribuir a una sociedad saludable es importante
y a la vez responsabilidad de la propia administracion publica. Desde la Generalitat y el
Ajuntament de Barcelona existen multiples programas orientados en este sentido.

Cuando se habla del abandono deportivo en pre-adolescentes o adolescentes, existen
muchos estudios al respecto explicando los motivos y algunos incluso ofrecen las pautas
necesarias para reducir este fendmeno social. Se ha encontrado mucha informacién a un
nivel académico, pero ha sido muy dificil encontrar iniciativas con planes concretos
enfocadas a reducir y prevenir el abandono deportivo.

Tal y como se ha comentado anteriormente, existe un estudio de la Diputacién Foral de
Bizkaia que apunta los problemas del abandono deportivo en nifios entre 6 y 13 afios, pero
también apunta y propone pautas de como reducirlo.

Analizando las propuestas del Ajuntament de Barcelona, no se han encontrado de forma
explicita un plan concreto para reducir el abandono, sino que el enfoque esta en la captacién
e iniciacion que también es muy necesario.

Un primer andlisis del mercado y de nuestra competencia directa se ha encontrado un par
de iniciativas concretas en Catalunya, la primera con el mismo enfoque y la segunda tal vez
con un enfoque mads de diversidon y ocupacidn del tiempo de los nifios que el enfoque
humanistico de crecimiento personal que proponemos desde:

> El programa “CARACTER ESPORTIU” lanzado por el Ajuntament del Prat. Esta
iniciativa publica esta claramente enfocada a reducir el abandono deportivo en los
nifios. Los equipos infantiles de futbol de los tres clubes del Prat tuvieron el
acompafiamiento de un psicélogo deportivo durante todo un trimestre, mientras
sus entrenadores recibian formacidn para incorporar a sus entrenamientos aspectos
de educacidon emocional y en valores. Este programa es un programa muy reciente
que tan solo se acaba de iniciar este afio 2019 y todavia se estdn analizando los
primeros resultados en esta fase de implantacion.

» Kinobs :escuela polideportiva para “ocupar” a los nifios http://www.kinobs.com/es/
i responder a una necesidad del mercado para un arquetipo de clientes-padres que
quieren “aparcar” a sus hijos de una forma divertida. En este modelo la visién de
formar y hacer crecer el nifio no es tan explicita. Seguramente “Carlos Yaveremos”
seria un cliente tipo de esta escuela, pero no para “Maria Futurista”. En todo caso
podemos considerar Kinobs como competidor ya que compartimos perfiles de
cliente como Carlos.
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Por otro lado, debemos tener en cuenta también nuestra competencia indirecta, es decir aquella
gue a pesar de no ofrecer una formacidn que combine los aspectos de los valores y crecimiento
personal a través del deporte, si que ofrece una formacidn con estos aspectos, pero de forma
separada. Nos referimos a cualquier club de baloncesto o cualquier iniciativa relacionadas con
actividades basadas en valores (scout, colonias, etc.). Efectivamente, nuestro arquetipo Maria
“la futurista” podria decantarse por la academia al ver realmente el valor afiadido formativo y
de crecimiento, pero el perfil Carlos “ya veremos” preocupado por supuesto por la educacién,
pero mas bien conformista y convencional, podria ver con buenos ojos cualquier club de
baloncesto que BASKET EXPERIENCE ACADEMY. Por tanto, algunos competidores indirectos
podrian ser:

» La propuesta formativa que ofrece ACBNext valores en Barcelona es una oferta
orientada a las escuelas i clubs que quieran apuntar a los alumnos o jugadores.
Existe un aula virtual y también campus que realiza la ACBNext valores de forma
puntual. Esta propuesta se acerca algo a la de Basket en cuanto a los valores, pero
no ofrece un servicio continuo de crecimiento personal.

» Cualquier club de baloncesto de Barcelona, concretamente de la zona de influencia
del proyecto.

> Actividades en periodos vacacionales que podrian ser competidoras para los
campus de la escuela: scout, etc.

En todo caso, se tiene un nicho de mercado interesante para poder mejorar la salud de los nifios
e iniciar la gestion de las competencias “soft”, que cada vez mas estan demandadas.

Nuestra ventaja competitiva y valor afiadido radica en la metodologia basada en aplicar de
forma personalizada pero un entorno grupal, aspectos de la piscologia evolutiva a través del
deporte. Otro valor afiadido es que BASKET EXPERIENCE ACADEMY integra a los padres en la
formacién de sus hijos para hacerles participes de su crecimiento como persona.

El andlisis de uno de los principales competidores se ha basado en la observacién y conocimiento
profundo del servicio ya que se visitaron sus instalaciones y se probaron sus servicios. El
resultado es el siguiente:
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BASKET EXPERIENCE Kinobs
ACADEMY
PRECIO ALTO ALTO
CALIDAD ALTA MEDIA
OFERTA SERVICIO-HORAS DE LUNES A VIERNES DE LUNES A SABADO
SERVICIO- especifico Sl NO
ROTACION CLIENTE ALTA
PUBLICIDAD ALTA BAJA
OFF LINE Y ON LINE ya tiene cuota de mercado
EXPERIENCIA MEDIA ALTA
Ubicacion Misma zona Sarria-Sant Gervasi
WEB SI S|
REDES SI S|

Analisis de la informacion observada:

v La fortaleza de nuestros competidores situados en el epicentro de una zona muy densa
de colegios.

v" Su debilidad: después de probar sus servicios, se puede confirmar que su debilidad es
gue se ha transformado en un servicio muy generalista que solo ocupa el tiempo de los
nifios sin aportacién adicional. Por otro lado, esta bajando la calidad de su servicio
respecto a anos anteriores, provocando que la relacion calidad no sea la adecuada.

v" Su principal estrategia es que resuelve muy bien “el tiempo” a los padres, pero sin
ningun valor afadido o aprendizaje personal de los nifios. Es un buen servicio de
“aparca-nifios” para aquellos padres que lo necesitan.

Como apunte final de este previo analisis, BASKET EXPERIENCE ACADEMY responderd a unas
necesidades que nuestros competidores en la zona de influencia, no ofrecen en la actualidad en
un formato tan explicito con un servicio totalmente personalizado y de calidad.
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4.2 Nuestro posicionamiento y estrategia

Para nuestro modelo de negocio, vamos a definir nuestro posicionamiento, es decir cémo
gueremos que nos perciban. El objetivo es posicionarnos como una marca que combine los
valores y crecimiento personal de los nifios a través del deporte (como herramienta
transformadora).

Club Baloncesto tradicional + Basket Academy

Competidor-Kinobs

VALORES/CRECIMIENTO
PERSONAL

o Actividades con valores sin deporte

DEPORTE

Por tanto y en base a este posicionamiento, se quiere transmitir un servicio experiencial y tnico,
anclando la estrategia en la especializacidn e innovacion.

La innovacion de BASKET EXPERIENCE ACADEMY, radica en una formacién emocional
personalizada y especifica, es decir una formacién emocional que a algunos centros escolares se
inician en esta tendencia educacional, aunque desgraciadamente todavia de una forma
superficial. Competencias basicas como dar las gracias, escuchar de forma activa, iniciar una
conversacién o simplemente formular una pregunta son algunas conductas que nos permiten
relacionarnos de forma efectiva con nuestro entorno y no necesariamente debemos esperar
edades adultas para empezar a practicarlas. empieza a preparar a las nifias y niflos para que
puedan gestionar mejor sus emociones y su entorno relacional, habilidades que cada vez
requiere el entorno laboral.
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5. El plan de marketing

5.1 Definiciéon del servicio

» El servicio: ¢que ofrecemos a nuestros clientes?

Se ofrece para nifios y nifias entre 6 y 12 ainos un servicio de formacién y crecimiento
personal en un entorno deportivo como es el baloncesto. Los clientes son tanto los
nifios que reciben el servicio, como los padres porque son ellos los que van a tomar
la decision final de contratar/repetir el servicio o no (aunque obviamente la opinién
del nifio o nifia puede influir en algunos casos en los padres). El servicio consiste en
2 entrenamientos a la semana en un polideportivo donde los nifios y nifias se podran
duchar (de forma separada) si lo desean. Los grupos estaran organizados
exclusivamente por franja de edad. Cada entrenador/ formador tendra un maximo
de 8 nifios durante la sesién de 1 hora.

Con este servicio se cubre dos necesidades basicas del cliente: la primera la de poder
dar tiempo libre a los padres/ conciliar con su jornada laboral y la segunda es que
sus hijos se diviertan, adquiriendo valores y experiencias para crecer como Personas
a través de una actividad deportiva.

Los beneficios de este servicio, para los nifios y nifias son claros ya que, al margen
de ofrecer una formacion técnica del propio deporte, se ofrece un crecimiento
personal a través de las vivencias deportivas.

Los formadores analizaran y trabajaran con los nifios cada una de las situaciones
emocionales que experimenten, por tanto, el aprendizaje no es efimero, sino que
se consolida y se interioriza por parte de los nifos. De esta forma podran afrontar
con mejor garantia situaciones reales su siguiente etapa como adolescente y porque
no como adultos mas tarde.

Por otra parte, el vinculo de los nifios y nifias con el deporte se hace mas fuerte al
percibir el valor afiadido que les aporta la actividad deportiva. Este hecho permitira
contribuir a la reduccién de la tasa de abandono del deporte en los nifios
adolescentes y conseguir adultos con habitos mas saludables en el futuro.

En definitiva, el valor afiadido es que el servicio de BASKET EXPERIENCE ACADEMY

radica en sentar las bases de la gestién emocional de los nifios que contribuira en
un futuro sano y feliz a través de la adherencia al deporte.
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5.2 La estrategia de precios

BASKET EXPERIENCE ACADEMY es un servicio de calidad y se presta a unos clientes muy
sensibles, como son los niflos. Como ya se ha comentado antes la estrategia es que los
padres pueden tomar la decisién de contratar el servicio eliminando de la ecuacion
decisional el precio. Sin embargo y esta claro que el pricing del servicio no deberia alejarse
mucho de la media del mercado en este tipo de servicio

Existe precios estandar de escuelas y clubs en el mercado y estarian entre los 700 i los
1000 euros anuales. La propia escuela de baloncesto del Barca (Barca Academy) estaria
incluso por encima la franja alta. El servicio de BASKET EXPERIENCE ACADEMY estaria en la
franja superior del mercado al ofrecer un servicio muy especifico y de valor con
profesionales altamente preparados.

Como nuestro target es un cliente de edad media sobre los 40 afios con un buen nivel
social, estaria dispuesto a pagar incluso algo mas del precio estandar del mercado
tratandose de la educaciéon y formacion de su hijo.

5.3 La ubicacion de BASKET EXPERIENCE ACADEMY

La ubicacion fisica del servicio es clave para el éxito. Efectivamente se debe estar cerca de
las escuelas para facilitar la logistica a los padres y en un distrito donde se concentran
obviamente nuestro publico objetivo.

A partir de una primera aproximacién de la distribucion de las escuelas primarias (6 a 12
afios) segun el distrito, observamos que los distritos de Sarria, Eixample, Gracia, Les Corts, e
incluso Sants podrian ser una buena ubicacién del centro deportivo cumpliendo los criterios
de:

Movilidad hasta el centro: transporte publico, parkings.

Alta concentracion de centros escolares.

Distribucion de nifios y nifias de 6 a 12 afios en esos distritos, informacion del apartado
del dimensionamiento.

Distribucion de centros deportivos: las instalaciones polideportivas municipales son mas
de 20 en Barcelona (Instituto IBE) ademds de la oferta privada de los colegios y centros
privados.

Y V V

A\

De momento se ha realizado una primera aproximacion y contacto con un polideportivo
situado en el distrito de Sarria y con una cierta disponibilidad: el Colegio Mayor Sant Jordi :
http://cmsantjordi.ub.edu/
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5.4 La comunicacion y difusion del nuevo servicio

Esta claro que BASKET EXPERIENCE ACADEMY parte con una cierta desventaja respecto a
otros servicios al no tener una reputacidn, tal y como lo anotamos en el andlisis DAFO. Por
tanto, es necesario un Plan de Comunicacién para darnos a conocer, trabajar la imagen de
marca y la notoriedad.

Tal y como se ha comentado anteriormente, nuestra estrategia empresarial se basara en la
especializacion. Po tanto, seremos expertos en el desarrollo de los nifios como Personas y
este serd el eje comunicativo y este serd el factor por el cual los clientes diferenciaran el
servicio de otras escuelas deportivas. BASKET EXPERIENCE ACADEMY ayuda a los nifios en
su crecimiento psicomotriz, psicoldgico y socio afectivo y la comunicacion se realizara a
través los canales siguientes:

> Redes sociales: se apostara por las plataformas mas afines a la generacién de
padres entre 36 y 48 afos; Facebook, Instagram y YouTube.

Marketing digital.

Publicidad off line.

Visitas directas al publico objetivo: AMPAs

» Activacidn del networking.

YV V V

La seleccién de las redes sociales para interactuar de forma eficiente con los leads, se
determina en funcién del perfil del publico objetivo y en base al Estudio Anual de Redes
2018 realizado por IAB Spain.

El perfil de nuestro target es un perfil hombre/mujer entre 36 y 48 afios y a caballo entre
dos generaciones, la generacion X (a partir de los 40 afios) y los millenials (hasta 38 afios)
aunque tal vez exista una mayor proporcién de padres de la generacidn X.

Por tanto, y segun el estudio, las plataformas escogidas como canales de comunicacién y
promocional serian el Facebook que se mantiene con un uso alto a pesar de una ligera
bajada en los uUltimos afos, luego Instagram y You Tube que son las plataformas con mayor
crecimiento en los Ultimos afios.

La estrategia del marketing digital serd a través del marketing de contenidos. La informacion
que se comunicard serd informacidon de valor y veraz basada en estudios y trabajos
cientificos (en el ambito de la formacién y de la psicologia). La web y un blog seran buenos
soportes para divulgar un contenido de valor que nos servird para ir trabajando nuestra
notoriedad para los motores de busqueda.

Por otro lado, la generacidn de trafico en el portal se hara a través de:

» La publicidad online con campanias de adwords, Facebook, Instagram: SEM

» También se trabajara el posicionamiento de nuestro site en referencia a los motores
de busqueda: SEO

» Importante posicionarse en portales donde navega nuestro cliente: por ejemplo, las
webs de los colegios para anunciarnos en sus paginas web.

» También estar presente en blog de influencers en temas de la piscologia deportiva,
psicologia infantil, deporte infantil, crecimiento personal, blogs académicos de la
universidad, etc.
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No se descuidara el marketing off line y se crearan folletos con mensajes cortos, sencillos y
claros basados en infografias. Estos folletos se podran dejar en los colegios y
supermercados de la zona de influencia. También se planificard las visitas directas a los
colegios para poder presentar el servicio a las AMPAs de forma mucho mas directa.

Para concluir utilizaremos nuestra red de networking, como otro canal de comunicacién
muy efectivo ya que el “boca oreja digital” es un recurso muy viral. En este tipo de
estrategia se podran activar dos canales muy diferenciados: el LinkedIn y el WhatsApp
(como contacto personal y no como persona juridica).
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6. El plan de operaciones

6.1 Localizacién de la empresa

BASKET EXPERIENCE ACADEMY enfocara su presencia en internet a través del portal y
del blog. Los servicios prestados de entrenamiento y crecimiento de los nifios se
realizaran en la ciudad de Barcelona.

6.2 Recursos de trabajo y escandallo de costes

Para iniciar y poder realizar su actividad BASKET EXPERIENCE ACADEMY debera contar
con unos recursos tangibles e intangibles:

Alquiler de una pista de baloncesto en club y/o administracion publica,
incluyendo la utilizacidn de los vestuarios. Se ha iniciado conversaciones con el
Colegio Mayor Sant Jordi: http://cmsantjordi.ub.edu/. Actualmente esta
instalacion esta en un proceso de venta y se retomaran las conversaciones en el
segundo semestre 2020. El coste medio de la pista es de 50 euros/hora, con
posibilidad de reducir este coste horario en caso de una mayor contratacion.

Pagina web: www.BasketAcademy.es supone la cara principal de la empresa
ante sus clientes, su presencia en internet es clave.

Equipos informaticos y licencias de software: 1 ordenador portatil y 2 tablets,
una para el entrenador contratado y una para el owner, siendo una herramienta
importante durante el entrenamiento.

Equipos de comunicacion: un teléfono para el owner.

Material deportivo minimo para iniciar la actividad: pelotas de baloncesto de
diferentes tamanfios, petos, conos, cuerdas eldsticas y cualquier otro material
necesario.

La atencion a los padres se realizaria en el propio centro deportivo y los
feedbacks de los informes personales de los nifios se harian en despachos de la
consultora Monday Happy Monday https://www.mondayhappymonday.com/
bajo previa cita. Este despacho se situa en la calle Marqués de Mulhacen y por
tanto cerca de las instalaciones deportivas del Colegio Mayor Sant Jordi.

Reproduccion: en su caso las fotocopias, scanner y otros se haran en una
copisteria, aunque la comunicacién con los padres-madres-clientes se hard
practicamente toda de forma digital: avisos, informes, videos, etc.. por mail o
via whatsup.
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La contratacién de un seguro de responsabilidad civil sera indispensable en caso
de algun accidente/ incidente en las instalaciones (en caso de no cubrir alguna
situacién las propias instalaciones del polideportivo).

La gestidn de las redes sociales no se externalizard de momento y el propio
fundador/ propietario de BASKET EXPERIENCE ACADEMY llevard tanto la
estrategia comunicativa como la tactica y ejecucidn de los posts en base a la
experiencia y el conocimiento profundo del negocio. Si que las creatividades se
externalizardn, como las infografias o las pildoras informativas.

La contratacidon de 1 entrenador principal titulado y con experiencia en formato
free lance y por horas. Esta contratacién seria en un inicio un posible
complemento a su actividad principal, pero con el objetivo de vincular cada vez
mas esta figura a BASKET EXPERIENCE ACADEMY.

Se firmard un convenio con la escuela INEF de Barcelona mediante una
colaboracién formativa para los alumnos de los ultimos cursos que quieran
aprender en practicas no remuneradas la formacidn especifica de .

Se externalizara las tareas siguientes:

Gestidn de administracién y asesoria la empresa Solvento Consulting:
https://solventoconsulting.com/
Creatividades: agencia Town: http://hello-town.com/projects

El escandallo de costes durante los 3 primeros afios del servicio (no estd contemplado el
campus) quedaria de la forma siguiente:

GASTOS ANUALES BASKET 2021 2022 2023

GASTO ENTRENADOR TITULAR

5.040€ | 8.400€ | 10.080 €

ALQUILER PISTA+ VESTUARIO 4.000€ | 7.680€ | 7.680€
CONTRATACION SEGURO-prima anual 690 € 990 € 1.290 €
GESTORIA
EXTERNALIZADA 660 € 660 € 660 €
PLAN DE MARKETING 3.500€ | 3.000€ | 3.500¢€
SALARIO OWNER 3.000€ | 3.000€ | 6.000 €

COSTE AUTONOMOS+CONSUMO INTERNET 4.200€ | 4.200€ | 4.200 €

TOTAL 21.190 € | 27.930 € | 33.410 €

A partir del segundo afio se ha de contratar 2 dias mas la pista. El tercer afio y con el objetivo

de mantener la calidad del servicio, se contratara 1 hora mas a la semana el entrenador
principal para la realizacion de los informes y las reuniones de trabajo al incrementar el

numero de nifios hasta 43.
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En cuanto a los gastos del plan de marketing, el primer y segundo afio se consideran afios
claves para desarrollar el plan y dar a conocer la marca. Estos gastos anuales estaran
distribuidos mensualmente en funcion de la actividad, es decir existird una concentracion
obvia del gasto previo al inicio de la temporada en septiembre y previo también al inicio del
campus de verano del mes de julio.

El gasto del salario del owner es de momento simbdlico para los 2 primeros afios de 250 euros
mensuales, pasando a 500 euros el tercer afio.

En cuanto al Campus del mes de julio se debera alquilar 2 pistas a partir del segundo afno:

GASTO CAMPUS 2021 2022 2023
NUmero ninos 33 40 50
Pista de 8h30a 17h30 9.900 € 19.800 € 19.800 €
Menu/nifio-7 euros 5.082 € 6.160 € 7.700 €
Entrenador TITULAR 1.800 € 1.800 € 1.800 €
Entrenador Assistant 800 € 800 € 800 €

SEGURO RC 25 17,5 18 €
TOTAL 17.607 € 28.578 € 30.118 €

Aungue la escuela no cierra durante las vacaciones escolares, no se valora de momento poner
en marcha un campus en estas épocas, se estudiaria esta opcién en funcion de la demanda.

6.3 Descripcion del proceso

El proceso de un servicio como el de BASKET EXPERIENCE ACADEMY pasa por prestar
servicios como:

1. Ensefiar las técnicas del baloncesto necesario para la buena practica del
deporte y poder disfrutar del mismo.

2. Ensefiary potenciar el aprendizaje de los valores del deporte.

3. Ensefar a los nifios y nifias a entender y gestionar las experiencias
humanas vividas a través del deporte para su crecimiento como Persona.

1. Ensenar las técnicas del baloncesto:
e Ensefanzas motrices: aprendizaje técnico del baloncesto en
funcién de la edad y sin especializacion del puesto

e Aprendizaje de las reglas del juego.
e Para los mayores entre 10 y 12 afios inicio de algunos aspectos
tactitos y situacion espacial en el campo.

2. Ensenary potenciar el aprendizaje de los valores del deporte:
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e Ensefianza de la competitividad sana.

e Elvalorde ganary de aprender: se gana y se aprende, pero no se
pierde.

e Valores: constancia, perseverancia, respeto, trabajo en equipo,
paciencia, empatia y el valor afiadido de salud.

3. Ensenar a gestionar y aprender de las experiencias vividas: la ensefianza
invisible

e Ensefianza enfocada al desarrollo de las caracteristicas psicoldgicas
y socio afectivas en base a las experiencias vividas en
entrenamientos y competiciones internas.

e Feed back continuo a los nifios.

e Informe de seguimiento trimestral y feedback a los padres para
potenciar/reforzar en el entorno familiar algunas caracteristicas
psicoldgicas o socio afectivas que se trabajan en la escuela BASKET
EXPERIENCE ACADEMY.

Se decide no participar en el sistema de competiciones de la Federacién Catalana de
Basquet, pero si que existe un sistema competitivo interno de BASKET EXPERIENCE
ACADEMY.

Ademads, y para trabajar con la figura del arbitro, se firmara también un convenio de
colaboracién con la Federacié Catalana de Basquet (FCBQ), para que los arbitros en
periodo de formacidn vengan a arbitrar partidos en calidad de practica.

Se invitaran también equipos escolares para hacer partidos amistosos con otros nifios
y nifias.

6.4 Los estandares de calidad de BASKET EXPERIENCE ACADEMY

BASKET EXPERIENCE ACADEMY trabajara con unos estandares de calidad para asegurar
el correcto aprendizaje de los nifios y nifas durante todo el afio a través de la
metodologia con la regla 8/6 y que consiste en lo siguiente:

> Indicador 1: cada formador trabajard como maximo y de promedio en cada
sesidon, con un maximo de 8 nifos.

> Indicador 2: en cada sesidn, estara disponible una canasta para un maximo de
6 nifios para desarrollar adecuadamente los ejercicios.
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El esquema de la regla 8/6:

@ @
Regla 8/6 Regla 8/6
D D

ESTANDARES DE CALIDAD PARA ABONADOS: SERVICIO ANUAL

Afio Ne Ne de aID:::er Asistentes |  Ratio maximo m;:;a *1‘:
formadores | pistas b INEF nifios/formador P
pista canasta

1?" 2 1 2 1 7/8 6
afio

22 afio 2 1 4 1 c -
3?!‘ 2 1 4 1 7/8 6
afio

6.5 Plan de compra

BASKET EXPERIENCE ACADEMY no necesitard gestionar ningun stock. El Unico material
deportivo que se debe guardar se guardara en las propias instalaciones alquiladas. No
es un stock que requiera un volumen importante de almacenamiento ya que hablamos
de algo menos de 2 carritos con unas 15 pelotas de baloncesto, petos y conos. La
reposicion del material se realizaria en funcién del desuso del mismo. Se prevé que la
reposicion de las pelotas podria ser entre 18 meses y 24 meses (su uso sera siempre
indoor) y la de los petos cada 12 meses.

El material no es en si un material critico en su gestion, ademas se puede encontrar en
cualquier establecimiento deportivo en caso de necesidad urgente.

Los proveedores de compra serdn empresas deportivas online y/o de venta al mayor con
una gama amplia de productos y plazos de entrega cortos.

28 | 59



7. El plan de ventas o comercial

El plan de ventas se ha basado en:

e La previsidon de ingresos en base al pricing marcado,

e La estrategia para conseguir esta previsidon

e Las acciones asociadas a la estrategia y los recursos necesarios para desarrollar
esas acciones.

7.1 La prevision de los ingresos

Los criterios para el pricing son los siguientes:

El pricing se ha marcado en funcién de los costes asociados en la previsién de los
potenciales clientes (analisis de mercado anteriormente comentado) y para tener
un beneficio en la empresa. Obviamente se ha tenido en cuenta los precios de los
competidores de BASKET EXPERIENCE ACADEMY en zonas cercanas. Una escuela en
otro distrito o a mas de 10 min en coche, no se considera como competidora.
Efectivamente la ventaja para los padres es realizar un desplazamiento rdpido tanto
a la ida y vuelta, tener facilidad en el aparcamiento o bien una buena combinacion
de transporte publico ya que los ninos son dependientes en sus desplazamientos.

El pricing del servicio se sitla en una franja alta, ya que el perfil econédmico del
futuro comprador es alto, la calidad del servicio es alta.

A continuacion, se muestra una tabla resumen de tarifas del mercado de escuelas
de baloncesto en la zona escogida: Sarria —Sant Gervasi

TARIFAS SERVICIOS SIMILARES
KINOBS 50 €/mes porl\l;lr;t(:;?utliae j:t;\ggad semanal +
CAMPUS NACHO SOLOZABAL 130 €/semana de 9h00 a 18h00
BASKET FEDERADO 700 €/afio

En base a estas tarifas podemos considerar que una tarifa entre 70 y 90 euros al
mes para 2 entrenos a la semana entre lunes a viernes entraria en la sensibilidad de
precios de nuestro cliente objetivo, sobre todo para el arquetipo de “Maria
Futurista” que pone en valor la educacién y crecimiento de su hija/o.
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Por tanto, el esquema tarifario seria el siguiente:

ESQUEMA TARIFARIO BASKET EXPERIENCE ACADEMY
MATRICULA 55 €
NINAS Y NINOS 83 €/Mes
3 SESIONES DE PRUEBA GRATUITAS 0 €/Mes
CAMPUS SOLO PARA SOCIOS 229 €/Semana
CAMPUS PARA NO ABONADOS EN FUNCION DE PLAZAS 274 €/Semana

Detalle del esquema tarifario:

Estas tarifas corresponden a un servicio de 2 entrenamientos a la semana entre lunes y
viernes y de septiembre a junio. El mes de agosto no se presta servicio.

Como valor afiadido al servicio que ofrece BASKET EXPERIENCE ACADEMY incluido en la
cuota, esta la entrega de 3 informes de la evolucién de las habilidades del nifio/ nifia
gue se entregara en una reunién presencial con los padres con los feedbacks oportunos.
Los padres valoran enormemente estos informes sobre la evolucién de sus hijos y
también las orientaciones que puedan dar los formadores.

A todos los nifios apuntados se les regalara una camiseta con el lema “transformamos
las experiencias deportivas en un aprendizaje inevitable”.

Al final de la temporada se realizara también una pequeiia fiesta de cierre del afio con
actividades y concursos para los nifios y nifas, en la que obviamente estaran invitados
los padres.

Se ofrece la posibilidad de probar el servicio sin ningln tipo de compromiso durante 3
sesiones y de forma gratuita, para los clientes mas escépticos. Después de esta prueba
podran libremente seguir inscribiéndose como el resto de abonados.
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Por otro lado, el mes de julio ofrecemos un campus diario de lunes a viernes para los
abonados "", pero también abierto también para los no abonados, en funcién de las
plazas disponibles.

Por tanto, el coste anual promedio de un cliente de Basket podria estar en unos 810
euros con dos sesiones a la semana, mientras que el coste anual medio para un cliente
de Kinobs estaria entre 500 y 600 euros con solo una sesidon semanal. El coste de
inscripcidn en la federacion catalana seria de unos 700 euros a esa edad (sin contar el
coste del equipamiento, ni el coste de los desplazamientos cada fin de semana).

A partir de este esquema tarifario, se ha realizado la proyeccidn de las ventas para los
tres primeros anos de vida del proyecto. Se ha analizado 3 posibles escenarios el
pesimista, el optimista y el esperado.

La proyeccion esperada de los 23 nifios/ nifias en el primer afio se basa en una primera
investigacion del mercado que se hizo entre octubre y noviembre hablando con el
entorno de padres de varios colegios de la zona de Sarrid. Se explicéd el objetivo y la
metodologia de trabajo y en primera instancia los feedbacks de los padres y madres fue
muy positivo, manifestando un interés real en que su hijo forme parte de la escuela. Los
primeros resultados de esta primera investigacion de mercado apuntan que unas 14
familias estarian interesadas sobre las 20 familias a las que se han preguntado. Ademas,
hay que tener cuenta que algunas de estas familias tienen mds de un hijo en edad de
poder apuntarse en la escuela. Por tanto y con el esfuerzo comercial que se haria desde
BASKET EXPERIENCE ACADEMY, se entiende que los 23 nifios esperados el primer afio
es un escenario factible.

El segundo afo se espera incrementar unos 10 nifios mds, gracias a las campanfas
comerciales off line y on line que se realizaran, también gracias a las generaciones de
hermanos que seran clientes potenciales con relativa facilidad y por supuesto gracias al
esfuerzo comercial realizado.

En referencia a la proyeccidn de las ventas para el Campus , la estimacién seria captar
ademas de los abonados de todo el afio entre 8 y 10 nifios y nifias mas. La estimacidn
mas realista de permanencia en el Campus mensual de julio seria de unas 3 semanas.

Se presenta a continuacion la proyeccion de ventas en su detalle mensual, de los 3
primeros afios del escenario esperado.
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PROYECCION VENTAS BASKET EXPERIENCE ACADEMY

PROYECCION DE LAS VENTAS EL PRIMER ANO 2021- ESCENARIO ESPERADO

01-sep | 01-oct | 01-nov | 01-dic | 01-ene | 01-feb | 01-mar | 01-abr | 01-may | 01-jun | 01-jul
6-8 afios 9 10 0 0 0 0 0 0 0 0 13
PROYECCION
NUMERO DE NINOS 9-12 afios 12 13 0 0 0 0 0 0 0 0 20
TOTAL NINOS ACUM 21 23 0 0 0 0 0 0 0 0 33
MATRICULA 1.155 | 110

6-8 afios 747 830 830 830 830 830 830 830 830 830 0

9-12 afios 996 |1.079 | 1.079 |1.079 | 1.079 | 1.079 | 1.079 | 1.079 | 1.079 | 1.079 0 10.707 €
INGRESOS -
N2 NINOS PRUEBA 4

CAMPUS MES JULIO 24.021 24.021 €
TOTAL INGRESOS MES | 2.898 | 2.019 | 1.909 | 1.909 | 1.909 | 1.909 | 1.909 | 1.909 | 1.909 | 1.909 |24.021 44.210 €

*Se considera que el mes de octubre se consigue captar una parte de los clientes potenciales de prueba del mes de septiembre (un 50%)
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PROYECCION DE LAS VENTAS EL SEGUNDO ANO 2022- ESCENARIO ESPERADO

ANO 2022 01-sep | 01-oct | 01-nov | 01-dic | 01-ene | 01-feb | 01-mar | 01-abr | 01-may | 01-jun | 01-jul
6-8 afos 12 14 0 0 0 0 0 0 0 0 16
PROYECCION
NUMERO DE NINOS 9-12 afios 19 19 0 0 0 0 0 0 0 0 26
TOTAL NINOS ACUM 31 33 0 0 0 0 0 0 40
MATRICULA 440 110 0 0 0 0 0 0 0
6-8 afos 996 | 1.162 | 1.162 |1.162 | 1.162 | 1.162 | 1.162 | 1.162 | 1.162 | 1.162 0
9-12 afios 1.577 | 1.577 | 1.577 | 1.577 | 1.577 | 1.577 | 1.577 | 1.577 | 1.577 | 1.577 0
INGRESOS -
N2 NINOS PRUEBA 4 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
CAMPUS MES JULIO 28.425
TOTAL INGRESOS MES | 3.017 | 2.849 | 2.739 |2.739 | 2.739 | 2.739 | 2.739 | 2.739 | 2.739 | 2.739 |28.425

TOTAL
13

18

33
550 €

11.454 €

15.770 €

28.425 €

56.203 €
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PROYECCION DE LAS VENTAS EL TERCER ANO 2023- ESCENARIO ESPERADO

ANO 2023 01-sep | 01-oct | 01-nov | 01-dic | 01-ene | 01-feb | 01-mar | 01-abr | 01-may | 01-jun | 01-jul
6-8 afos 18 18 18 0 0 0 0 0 0 0 19
PROYECCION
NUMERO DE NINOS 9-12 afios 23 25 25 0 0 0 0 0 0 0 32
TOTAL NINOS ACUM 41 43 0 0 0 0 0 50
MATRICULA 440 110 0 0 0 0 0 0 0
6-8 afos 1.494 | 1.494 | 1.494 | 1.494 | 1.494 | 1.494 | 1.494 | 1.494 | 1.494 | 1.494 0
9-12 afios 1.909 | 2.075 | 2.075 | 2.075 | 2.075 | 2.075 | 2.075 | 2.075 | 2.075 | 2.075 0
INGRESOS -
N2 NINOS PRUEBA 4 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
CAMPUS MES JULIO 35.295
TOTAL INGRESOS MES | 3.847 | 3.679 | 3.569 | 3.569 | 3.569 | 3.569 | 3.569 | 3.569 | 3.569 | 3.569 |35.295

TOTAL
18

25

43
550 €

14.940 €

20.584 €

35.295 €

71.373 €
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Se ha analizado otros dos escenarios: el pesimista y el optimista y se presenta la evolucién de
previsidon de ventas de los 3 escenarios.

EVOLUCION DE LA PREVISION DE VENTAS

100.000 €
80.000 €
60.000 € —
40.000 € =
20.000 €
0€
2021 2022 2023
= Esperado Pesimista Optimista
2021 2022 2023

Pesimista 26.617 € 29.378 € 31.572 €

Realista 44.210 € 56.199 € 71.369 €
Optimista 60.978 € 74.100 € 89.742 €

La evolucion detallada de los escenarios pesimistas y optimistas se presenta en los anexos.

7.2

La estrategia

En este proyecto, se trabajara con el mismo énfasis el marketing on line como el off
line, aunque el primer afio se potenciara algo mas el off line con el objetivo de dar
a conocer el servicio y la marca. La estrategia se basard en los 2 grandes ejes
comentados anteriormente en el apartado de la comunicacién y difusién del

servicio.

Marketing on line: marketing de contenidos en las redes, publicidad y activacion del
networking personal:

Marketing off line: folletos informativos en formato de infografia en los centros

escolares de la zona, comercios, etc.
Se pedira a los colegios de la zona, poder realizar charlas en los centros para

informar a los padres ya que la formacién redundara en la mejora del rendimiento
escolar de los nifios y nifias.
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Por otro lado, y para potenciar el sentimiento de pertenencia con la escuela y con
la marca, tal y como se ha comentado anteriormente, a todos los nifios abonados
de la escuela BASKET EXPERIENCE ACADEMY, se les regalard una camiseta con el
branding “ Basket” al inicio de la temporada. También se personalizard las pelotas
de baloncesto con el branding y se sortearan algunas al final de afio en la fiesta de
fin de curso de la escuela.

7.3 Las acciones

Para ejecutar la estrategia y conseguir los objetivos se aplicara acciones eficientes
online y off line y que generen un vinculo emocional con la marca BASKET
EXPERIENCE ACADEMY mostrando el valor anadido de la formacién y de la
metodologia.

El primer afio se ha presupuestado 3.500 euros destinado al marketing on line y off
line. En este presupuesto incluye

e El coste de las camisetas que no superaria los 450 euros el primer afio segun
la previsidn de las altas.

e El coste de los folletos: impresion de 500 dipticos; unos 45 euros

e El coste de las creatividades

e El coste de la publicidad on line.

Se detalla a continuacion una tabla resumen de las acciones a ejecutar en la linea
de la estrategia.
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ACCIONES

TIMMING

Publicidad-SEM.google ads-€

Desde mayo a septiembre, tanto para la Escuela como Campus.

>
)
o
g Publicidad-redes sociales: Instagram-€ Desde mayo a septiembre, tanto para la Escuela como Campus.
a
o Publicidad - banners en web educacién, psicologia infantil, deporte, .
c . Desde mayo a septiembre, tanto para la Escuela como Campus.
© colegios-€
9 WhatsApp a contacto mas cercanos del entorno familiar y amigos y solicitar .
> e Desde mayo a septiembre, tanto para la Escuela como Campus.
2 viralizacion
> . .
7 Desde abril a septiembre, tanto para la Escuela como Campus.
Folletos en centros escolares y charlas AMPAs-€ P . P P
Sin descartar otros meses
Posicionamiento-SEO. Indexacidn, metadatos, link entrantes en blogs/web Todo el afio
Z > relevantes con el mismo interés-€
98
g O Marketing de contenidos en las redes sociales: contenido de valor para los Todo el afio
= ﬁ seguidores: consejos, info sobre actividades en, articulos, etc.
o w
>
o m
LinkedIn: publicar articulos propios basados en las experiencias de los nifios Todo el afio
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8. La organizacidn, las Personas vy la forma juridica

8.1 La organizacion y las Personas

La filosofia de BASKET EXPERIENCE ACADEMY es siempre las personas primero, tanto los
clientes como los empleados. La formacion y crecimiento de los nifios y nifas es
prioritaria, pero esta formacidn la realiza otras personas y por tanto la seleccién de la/s
persona/s que colaboren con BASKET EXPERIENCE ACADEMY se basard en competencias
concretas y un perfil orientado a las personas.

Los valores de BASKET EXPERIENCE ACADEMY son la integridad, la transparencia, el
compromiso, pero sobre todo la pasidon para trabajar con nifios. Para trabajar en BASKET
EXPERIENCE ACADEMY con personas, primero hay que ser “una buena persona” y esta
sera la linea estratégica para la futura contratacién de personas en BASKET EXPERIENCE
ACADEMY. La formacion continua en el entorno deportivo y psicopedagdgico es un
factor importante para el éxito de este proyecto.

BASKET EXPERIENCE ACADEMY iniciara su actividad contratando un entrenador free
lance, con experiencia en el mundo de la formacidn deportiva y que tenga pasion
trabajando con nifios.

La estructura organizativa de BASKET EXPERIENCE ACADEMY es la siguiente:

OWNER/ DIRECTOR DE OPERACIONES

_—

— iy

ENTRENADOR TITULAR

SERVICIOS EXTERNOS

~_

VRN
Assitant
N

Organigrama de BASKET EXPERIENCE ACADEMY (Fuente Propia)
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La descripcion de las funciones para cada perfil organizativo es la siguiente:

e Propietario y director Operaciones:

O
O
O

O O O O

Definir el plan estratégico de la empresa.

Estrategia financiera.

Marcar la estrategia de ventas, marketing/ comunicacion y de
compras.

Preparacion y Realizacién de entrenamientos junto con el entrenador
titular.

Andlisis y realizacion de informes segun la metodologia.

Reunién con los padres.

Dinamizacidn de las redes sociales.

Contribuir al desarrollo personal y emocional de los nifios a través del
baloncesto.

e Entrenador titular:

@)

Realizacion de la planificacién mensual de los entrenamientos segun la
edad de los nifios y siguiendo la metodologia: items a trabajary a
medir.

Preparacion y realizacidén de los entrenamientos: relacion con la
entidad deportiva.

Analisis y realizacion de informes segun la metodologia.

Propuestas de mejora continua en los entrenamientos y metodologia.
Realizar algunas acciones comerciales en su entorno para promover el
servicio.

Formacion a los ayudantes en practicas.

Propuestas de contenidos de valor para las redes sociales.

Contribuir al desarrollo personal y emocional de los nifios a través del
baloncesto.

e Assitant del entrenador titular: persona en practicas de ultimo curso de INEF

O
O
O

Soporte del entrenador y participacién a los entrenamientos.
Realizacidn de informes varios.
Iniciacion a la metodologia.
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8.2 La forma juridica de BASKET EXPERIENCE ACADEMY

Respecto a la forma juridica de BASKET EXPERIENCE ACADEMY, descartamos como
forma juridica una sociedad andnima deportiva, regulada en virtud del Real Decreto
1251/1999, de 16 de julio, ya que no se va a participar en competiciones oficiales a
través la Federacio catalana de basquet (FCBQ).

Tal y como se comentd anteriormente el aprendizaje en un entorno de competicién se
realizard de forma interna con los formadores o bien con la colaboracién puntual de la
Federacién con arbitros federados que estén en periodo de formacion.

La actividad por tanto se llevard como auténomo y no seria necesario constituir una
sociedad con personalidad juridica propia.

Ademads, si se constituiria como sociedad, igualmente deberia existir la figura de
auténomo societario (con el 100% del capital social) i trabajar este ultimo para la
sociedad, tal y como establece el articulo 305.2.b) del Real Decreto Legislativo 8/2015,
de 30 de octubre, por el que se aprueba el texto refundido de la Ley General de la
Seguridad Social.

Por otro lado, el planteamiento de una estructura que contrate otros auténomos sin

relacién laboral y ademds no tener patrimonio asignado a la sociedad hace que la forma
juridica mas coherente y sencilla sea la de llevar la actividad como auténomo.
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9. El plan econémico financiero

9.1 Inversiones y necesidades financieras

Segun las estimaciones planteadas, las necesidades financieras para iniciar la actividad
de la academia son las siguientes: una aportacién de 4.005,00 € inicial de capital en
efectivo, correspondientes a 2.000 euros para reservas y 2005 euros para comprar el
material deportivo necesario para iniciar la actividad. Por otro lado, se estima unos 500
euros en concepto de subvencidn del Ajuntament de Barcelona a través del IBE (Instituto
Barcelona Deportes)

En efecto el IBE, cada afio concede subvenciones a las entidades o los particulares que
llevan a cabo actividades o proyectos deportivos en el término municipal de Barcelona
con el objetivo de fomentar el deporte y en particular el deporte base. Esta pequefia
subvencidn incluso se podria incrementar en los afios posteriores.

En cuanto a la inversidn, no hay inversiones de inmovilizado material tales como locales
o instalaciones, maquinaria, etc. La actividad se basa en prestar un servicio especializado
alquilando un polideportivo y personal especializado en calidad de auténomos.

Se han estudiado 3 escenarios: el pesimista, el esperado y el optimista. En este apartado
del plan financiero solo se analizara en profundidad el escenario esperado.

En los anexos se podra encontrar la evoluciéon a lo largo de los 3 afios analizados, los
escenarios pesimista y optimista.
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9.2 Evolucion de la cuenta de PYG para el escenario esperado

Se presenta a continuacion la cuenta de resultados correspondiente al cierre del
ejercicio de la actividad de BASKET EXPERIENCE ACADEMY, es decir a 31 de agosto. Se
ha estudiado la previsién de los primeros 3 ainos de la actividad, 2021, 2022 y 2023

Cuenta de pérdidas y ganancias-Escenario esperado 31-08-2021
INGRESOS
Importe neto de la cifra de negocios 44.710
Ingresos por matriculas 1.265
Ingresos por abonados 18.924
Ingresos por usuarios de prueba 0
Ingresos extra por Campus-mes julio 24.021
Otros ingresos de explotacién: subvencidn 500
GASTOS -38.697
Alquiler pista baloncesto -4.000
Plan Marketing -3.500
Gastos de personal- coach+ salario owner -8.040
Cuota Auténomos -4.200
Seguros -690
Gastos gestoria -660
Gasto extra por Campus-mes julio-1 pista -17.607
Amortizacién 0
BENEFICIO ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS (BAII) 6.013
Gastos financieros 0
BENEFICIO ANTES DE IMPUESTOS (BAI) 6.013
Impuestos sobre beneficios 7% ( ler afio) -421
BENEFICIO NETO 5.592

El beneficio neto al final del ejercicio del 2021-2022 es positivo y representa un 13% de
las ventas, siendo suficiente para repartir un 70% para reservas y un 30% en dividendos.
La aportacion inicial de 4.005 euros no requiere ningun préstamo.

En cuanto al inmovilizado, no se amortiza. Segun la novedad del 2019 introducida por la
LIS, que marca que son libremente amortizables los elementos del inmovilizado material
nuevos de escaso valor, siempre que el valor unitario sea inferior a 300 euros. En el caso
de, se va adquirir 2 tablets y 1 portatil inferiores a este valor.

Para el ejercicio siguiente afo 2022, la cuenta de resultados quedaria de la forma
siguiente:
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Cuenta de pérdidas y ganancias-Escenario esperado 31-08-2022

INGRESOS
Importe neto de la cifra de negocios 56.699
Ingresos por matriculas 550
Ingresos por abonados 27.224
Ingresos por usuarios de prueba 0
Ingresos extra por Campus-mes julio 28.425
Otros ingresos de explotacidn: subvencidn 500
GASTOS -56.508
Alquiler pista baloncesto -7.680
Plan Marketing -3.000
Gastos de personal- coach+ salario owner -11.400
Cuota Autéonomos -4.200
Seguros -990
Gastos gestoria -660
Amortizacién 0
Gasto extra por Campus-mes julio-2 pistas -28.578
BENEFICIO ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS (BAII) 192
Gastos financieros 0
BENEFICIO ANTES DE IMPUESTOS (BAI) 192
Impuestos sobre beneficios 15 % ( 22 afio) -29
BENEFICIO NETO 163

En el segundo aiio, el beneficio neto se reduce ya que los costes se incrementan un 46%
respecto al afio anterior debido a que se duplican las horas de contratacion de la pista y
del entrenador. Sin embargo, los ingresos solo aumentan de un 26%, segun la prevision
de ingresos. Efectivamente hay una relacién directa en este modelo de negocio entre
los costes fijos del alquiler de la pista y la contratacion del entrenador y el nimero de
nifios. Existe un umbral de nifios para optimizar de los m2 alquilados que se alcanzara
en el tercer afio al conseguir mas clientes.

A continuacion, se presenta una grafica que muestra la relaciéon entre nimero de nifios,
los costes e ingresos asociados.
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RELACION INGRESOS-COSTES FIJOS
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El poco beneficio de este afio se reparte en dividendos, manteniendo todavia unas

reservas de casi 4.000 euros.

Para el ejercicio siguiente afo 2023, y con la previsidn de mas nifios en la escuela, los
ingresos aumentan sin aumentar los costes fijos del alquiler de la pista y la cuenta de

resultados quedaria de la forma siguiente:
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Cuenta de pérdidas y ganancias-Escenario esperado 31-08-2023
INGRESOS
Importe neto de la cifra de negocios 71.869
Ingresos por matriculas 550
Ingresos por abonados 35.524
Ingresos por usuarios de prueba 0
Ingresos extra por Campus-mes julio 35.295
Otros ingresos de explotacién: subvencion 500
GASTOS -63.528
Alquiler pista baloncesto -7.680
Publicidad y Marketing- camisetas y otros -3.500
Gastos de personal- coach+ CM -16.080
Cuota autébnomos -4.200
Seguros -1.290
Gastos gestoria -660
Amortizacién de inmovilizado-3 afos 0
Gasto extra por Campus-mes julio-2 pistas -30.118
BENEFICIO ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS (BAll) 8.342
Gastos financieros 15% 0
BENEFICIO ANTES DE IMPUESTOS (BAI) 8.342
Impuestos sobre beneficios 15 % -1.251
BENEFICIO NETO 7.090

En referencia al tercer afio de la actividad de la escuela, el beneficio neto es netamente
superior ya que se puede escalar el negocio, es decir incrementar ingresos, en este caso
mas de 15.000 euros, mientras que el incremento de los costes es de casi 5.000 euros,
gue solo corresponde al coste horas del entrenador titular.

A partir los 43 nifios previstos que sigan el programa, se podria escalar la actividad hasta
un maximo de 50 nifios todo el afo, es decir 7 mas. A partir de este umbral y cumpliendo
los estandares de calidad, se deberia valorar el alquiler de la pista de baloncesto de mas
dias y mds contratacion de formadores.
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9.2 Evolucion del balance para el escenario esperado

Los balances correspondientes a los primeros 3 afios de actividad de BASKET EXPERIENCE
ACADEMY son equilibrados. Se presenta a continuacion el cierre al final de cada ejercicio.

BALANCE PRIMER ANO a 31-08-2021

ACTIVO importe PASIVO importe
ACTIVO NO CORRIENTE 2.005 PATRIMONIO NETO 9.597
INMOVILIZADO INMATERIAL 550 Capital Social 3.505
Dominio web 50 Reservas 3.914
Propiedad intelectual 500 Subvenciones, dc?n.aciones y legados 500
recibidos
INMOVILIZADO MATERIAL 1.455 Dividendos 1.678
Material deportivo 555
Informatica 700 PASIVO NO CORRIENTE: 0
Teléfonos 200 Deudas a largo plazo 0
Amortizacién 0 Otras deudas a largo plazo 0
ACTIVO CORRIENTE 8.013
EXISTENCIAS 0 PASIVO CORRIENTE: 421
REALIZABLE-deuda clientes 0 Deudas a corto plazo 0
DISPONIBLE 8.013 Deudas con entidades de crédito 0
Proveedores
Otros acreedores
Otras deudas con las Administraciones
Publicas 421
TOTAL ACTIVO 10.018 TOTAL PASIVO 10.018
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BALANCE SEGUNDO ANO a 31-08-2022

ACTIVO importe PASIVO importe
ACTIVO NO CORRIENTE 2.005 PATRIMONIO NETO 8.082
INMOVILIZADO INMATERIAL 550 Capital Social 3.505
Dominio web 50 Reservas 3.914
Propiedad intelectual 500 Subvenciones, d(?n.aciones  legados 500
recibidos
INMOVILIZADO MATERIAL 1.455 Dividendos 163
Material deportivo 555
Informatica 700 PASIVO NO CORRIENTE: 0
Teléfonos 200 Deudas a largo plazo 0
Amortizacién 0 Otras deudas a largo plazo 0
ACTIVO CORRIENTE 6.106
EXISTENCIAS 0 PASIVO CORRIENTE: 29
REALIZABLE-deudas clientes 0 Deudas a corto plazo 0
DISPONIBLE 6.106 Deudas con entidades de crédito 0
Proveedores 0
Otros acreedores 0
Otras deudas con las Administraciones
Publicas 29
TOTAL ACTIVO 8.111 TOTAL PASIVO 8.111

BALANCE TERCER ANO a 31-08-2023

ACTIVO importe PASIVO importe
ACTIVO NO CORRIENTE 2.005 PATRIMONIO NETO 15.010
INMOVILIZADO INMATERIAL| 550 Capital Social 3.505
Dominio web 50 Reservas 6.042
Propiedad intelectual 500 Subvenciones, donaciones y legados recibidos 500
INMOVILIZADO MATERIAL 1.455 Dividendos 4.963
Material deportivo 555
Informatica 700 PASIVO NO CORRIENTE: 0
Teléfonos 200 Deudas a largo plazo 0
Amortizacion 0 Otras deudas a largo plazo 0
ACTIVO CORRIENTE 14.256
EXISTENCIAS 0 PASIVO CORRIENTE: 1.251
REALIZABLE-deudas clientes 0 Deudas a corto plazo 0
DISPONIBLE 14.256 Deudas con entidades de crédito 0
Proveedores 0
Otros acreedores 0
Otras deudas con las Administraciones Publicas 1.251
TOTAL ACTIVO 16.261 TOTAL PASIVO 16.261




La actividad es relativamente sencilla ya que no existen inversiones materiales como son locales,
terrenos ni maquinarias, solo es el material deportivo y es de bajo coste. Ademas, se subcontrata
practicamente todos los servicios de soporte y el personal contratado para la actividad core es
auténomo.

Los recursos permanentes financian en todo momento el activo no corriente.

Al tener muy pocas deudas a corto plazo, el activo corriente cubre con creces el pasivo corriente
es decir el fondo de maniobra es positivo y suficiente.

No hay deudas a largo plazo al tener muy pocas inversiones. La empresa tiene un nivel de
endeudamiento muy bajo, siendo el Core del negocio el know-how propuesto para la formacion
y crecimiento de las nifias y nifios.

Si analizamos las principales ratios financieras:

1. Fondo de maniobra: es de 7.592 euros en 2021, 6.077 en 2022 y de 16.830 en el tercer
afio de la actividad, por tanto, positivo y suficiente.

2. No hay gastos financieros ya que no hay deuda a largo plazo.
3. En cuanto a las rentabilidades de la empresa, tanto el ROE como el ROI, son ratios muy

buenas, un ROE de un 58% gracias a unos beneficios netos positivos y un ROl DEL 60%
gracias a la nula inversién material que necesita esta actividad.
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9.3 Presupuesto de tesoreria para el escenario esperado

En el caso de BASKET EXPERIENCE ACADEMY, la tesoreria es siempre positiva mes a mes, lo cual es un buen indicador para la salud de la empresa. Los cobros
y pagos son regulares a lo largo de los meses. El tercer afo se obtiene un resultado de una tesoreria muy positiva. Podria parecer que la empresa tuviera
recursos ociosos, pero en este caso se explicard mas adelante la prevision de los gastos previstas en el cuarto afio para invertir en el negocio.

PRESUP TESORERIA 2021-2022 | sep-21|oct-21 | nov-21 | dic-21 | ene-22 | feb-22 | mar-22 | abr-22 | may-22 | jun-22 | jul-22 |ago-22

SALDO INICIAL DISPO 4.005 | 3.490 | 3.601 | 3.602 | 3.602 | 3.603 | 3.604 | 3.605 | 3.606 | 3.607 | 3.607 | 9.017

201 | | 1509
307 [3607)

Tesoreria 22 afio:

PRESUP TESORERIA- 2022-2023 | sep-22 | oct-22 [ nov-22 | dic-22 | ene-23 | feb-23 | mar-23 | abr-23 | may-23 | jun-23 | jul-23 |ago-23
SALDO INICIAL DISPO 8.013 | 6.836 | 7.089 | 7.233 | 7.376 | 7.520 | 7.663 | 7.807 | 7.950 | 8.094 | 8.237 | 7.097

Tesoreria 32 afio:

PRESUP TESORERIA-2023-2024 | sep-23 | oct-23 | nov-23 | dic-23 | ene-24 | feb-24 | mar-24 | abr-24 | may-24 | jun-24 | jul-24 | ago-24
SALDO INICIAL DISPO 6.110 | 7.185 | 7.784 | 8.273 | 8.762 | 9.251 | 9.739 |10.228| 10.717 | 11.206 | 11.695 | 15.568
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10. Primeras conclusiones

Para finalizar y tras todo el analisis realizado, incluso el financiero, podemos afirmar que el
proyecto tiene viabilidad. El beneficio y la tesoreria son positivos a lo largo de los 3 primeros
afios de actividad en un escenario esperado. Ademas, el cash flow es positivo, el balance
estd equilibrado y el fondo de maniobra también serd positivo cada afo. Todo esto es
posible gracias a que la actividad tendra por un lado una estructura de gastos fijos baja, y
por otro, se cobrara cada mes de los abonados.

Respecto al nivel de endeudamiento es muy bajo al no necesitar mucha inversién inicial ya
gue esta se basa en el know-how: la metodologia.

En cuanto a la tesoreria, es positiva cada afio y el tercer afio es alta. Por tanto, se podria
incurrir en unos gastos que aportaria mds valor a la actividad. Concretamente se renovarian
los elementos siguientes:

e Todo el material deportivo: pelotas, material auxiliar para los entrenamientos
e El material informatico.

Y realizarian los gastos extra siguientes:

e Mas gasto en marketing.

e Se iniciaria acciones de merchandising: gasto en pelota de baloncesto
personalizadas, camisetas, mochilas, etc.

e Se abririan acciones promocionales de descuento en las altas del cuarto afio.

e En previsidon de un crecimiento y expansién de la actividad, se evaluaria un gasto
extra el cuarto ano correspondiente a alquiler mas horas la pista de baloncesto junto
con un coste de personal.

e Incremento del reparto de dividendos.
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11. El futuro: La Asociacion

A partir del tercer afio, desde el Inicio de la actividad, se lanzara el proyecto de expansién de
BASKET EXPERIENCE ACADEMY con la creacion y lanzamiento de la Asociacidn para poder llegar
a verdaderamente a todos los nifios y las nifias de Barcelona. Ademds, esto permitira consolidar
nuestra marca diferenciadora.

Se plantea iniciar un proyecto interno para consolidar y reforzar el posicionamiento de como
una organizacién comprometida con la educacién, la salud y el crecimiento personal de los
nifios. De esta forma se alinea con Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) de la agenda 2030
de las Naciones Unidas. En concreto, se alinearia con los objetivos de (1) Salud y el bienestar, (2)
Educacién de calidad y (3) Igualdad de género.
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Por ello y utilizando parte de los recursos econdmicos obtenidos el tercer afio, se creard una
asociaciéon con el objetivo de contribuir al crecimiento personal y emocional de las nifias y nifios
mas necesitados de algunos barrios de Barcelona, como por ejemplo el barrio del Raval.

Se trataria de ofrecer 2 horas de entrenamiento los domingos por la mafiana en centros
deportivos de estos barrios con la colaboracién del Ajuntament de Barcelona o distritos que
pondrian a disposicion de las instalaciones deportivas para poder desarrollar las sesiones
formativas de forma totalmente desinteresada.

La financiacidn de la Asociacion se haria en parte gracias a la tesoreria positiva del tercer afio y
por otra parte se podrd beneficiar de una subvencidn del Ajuntament, ya que es un proyecto
asociativo que entra en el marco de una accidon comunitaria en la ciudad de Barcelona,
fomentando actividades de interés publico o social.

Por otro lado, se creard un Fondo de ayuda para la Asociacién, que se financiara gracias a la
aportacién voluntaria de las madres y padres que quieran colaborar con una aportacién mensual
de 4 euros. Se planteara un plan de comunicacion para los clientes en el cual quedaria explicado
el objetivo de la creacidn de la Asociacidn, su misidn y su aportacién a la sociedad para que los
padres-clientes perciban este gasto como una contribucién social a que otros nifios mas
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necesitados de otros barrios, puedan tener la misma oportunidad de crecimiento personal y
emocional que los suyos.

Ademas, se realizardn acciones para poder involucrar a todos los padres socios de BASKET
EXPERIENCE ACADEMY invitandoles los domingos por la mafiana a ver cdmo se desarrolla la
Asociacidn y también plantear partidos amistosos entre los nifios y nifias de la Escuela con los
nifios y nifias de la Asociacion para consolidar todavia mds aquellos valores que deben compartir
cualquier nino.

Con esta accidon BASKET EXPERIENCE ACADEMY mejora su imagen de marca, posiciondandose
como una escuela de baloncesto accesible a cualquier nifio y nifia llegando a otros barrios de
Barcelona. Este paso es importante en cuanto a la reputacién de BASKET EXPERIENCE ACADEMY
como y consolidarse en el futuro gracias a buenas prescripciones de muchos clientes.
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13. Anexos

13.1 Escenario de ventas

A continuacidn, se presenta la proyeccidn optimista detallada el primer afio y agregada para el tercer y cuarto afio:

PROYECCION OPTIMISTA DE LAS VENTAS EL PRIMER ANO

01-sep | 01-oct | 01-nov | 01-dic | 01-ene | 01-feb | 01-mar | 01-abr | 01-may | 01-jun | 01-jul
6-8 afos 12 12 0 0 0 0 0 0 0 0 16
PROYECCION
NUMERO 9-12 ai 16 18 0 0 0 0 0 0 0 0 25
DE NINOS ~-£anos
TOTAL NINOS ACUM 28 30 0 0 41
MATRICULA 1.540 | 110 0 0 0
6-8 afios 996 996 996 996 996 996 996 996 996 996 0
9-12 afios 1.328 | 1.494 | 1.494 | 1.494 | 1.494 | 1.494 | 1.494 | 1.494 | 1.494 | 1.494 0
INGRESOS -
N2 NINOS PRUEBA 4 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
CAMPUS MES JULIO 34.594
TOTAL INGRESOS MES | 3.864 | 2.600 | 2.490 | 2.490 | 2.490 | 2.490 | 2.490 | 2.490 | 2.490 | 2.490 |34.594

TOTAL
13

19

32
1.650 €

9.960 €

14.774 €

34.594 €

60.978 €
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Proyeccion optimista de ventas para el segundo y tercer afio

PROYECCION OPTIMISTA ANO 2022 ANO 2023
ABONADOS CAMPUS | INGRESOS ABONADOS | CAMPUS | INGRESOS
6-8 afios 16 19 20 23
PROYECCION
NUMERO 9-12 af 29 35
DE NINOS ~12anos 25 30
TOTAL NINOS ACUM 41 48 50 58
MATRICULA 495 € 0 495 € 0
6-8 afios 13.280 € 0 16.600 € 0
9-12 afios 20.750 € 0 24.900 € 0
INGRESOS -
ING.EXTRA-pruebas 0€ 0 0€ 0
mensuales
CAMPUS MES JULIO 39.575 47.747
TOTAL INGRESOS MES 34.525 € 39.575 € 74.100 € 41.995 € 47.747 € 89.742 €
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Proyeccion pesimista detallada el primer afio y agregada para el tercer y cuarto afio

PROYECCION PESIMISTA DE LAS VENTAS EL PRIMER ANO

01-sep | 01-oct | 01-nov | 01-dic | 01-ene | 01-feb | 01-mar | 01-abr | 01-may | 01-jun | 01-jul
6-8 aflos 6 6 0 0 0 0 0 0 0 0 6
PROYECCION
NUMERO 9-12 afi 7 8 0 0 0 0 0 0 0 0 11
DE NINOS ~~£ anos
TOTAL NINOS ACUM 13 14 17
MATRICULA 715 55 0
6-8 afios 498 498 498 498 498 498 498 498 498 498 0
9-12 afios 581 581 581 581 581 581 581 581 581 581 0
INGRESOS =
N2 NINOS PRUEBA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
CAMPUS MES JULIO 15.057
TOTAL INGRESOS MES 1.794 | 1.134 | 1.079 | 1.079 | 1.079 | 1.079 | 1.079 | 1.079 | 1.079 | 1.079 | 15.057
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Proyeccion pesimista de ventas para el segundo y tercer ano

PROYECCION PESIMISTA ANO 2022 ANO 2023
ABONADOS | CAMPUS | INGRESOS ABONADOS | CAMPUS | INGRESOS
6-8 anos 6 8 8 8
PROYECCION
NUMERO 9-12 afi 12 14
DE NINOS ~12 anos 9 9
TOTAL NINOS ACUM 15 20 17 22
MATRICULA 110 € 0 0€ 0
6-8 afios 4.980 € 0 6.640 € 0
9-12 afios 7.470 € 0 7.470 € 0
INGRESOS Ne NINOS PRUEBA 0€ 0 0€ 0
CAMPUS MES JULIO 16.818 17.462
TOTALI\'ANE(;RESOS 12.560 € 16.818€ | 29.378 € 14.110 € 17.462 € | 31.572¢€
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