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1. Resumen del trabajo
Abstract

This project has been developed in order to make a marketing proposal for the paddle
club La Trampa in the town of La Selva del Camp. The objectives of this plan have
been to create three competition teams for the club La Trampa, create an Instagram
page in order to have a greater presence in social networks, introduce the company
in the digital booking platform Playtomic and in the long term to roof the three outdoor

courts.

During the work, an analysis of the environment and the padel sector has been made
through a PESTEL. An analysis of the competition was also carried out, determined
from the information obtained from the in-depth interview with the owner and sports
director of La Trampa and from the satisfaction survey conducted with La Trampa's

customers.

On the other hand, a SWOT which was also designed, from which a diagnosis of the

situation was made, which has served to establish the objectives mentioned above.

These objectives are pretended to be achieved through the implementation of a
series of strategies and their respective action plans. With them, we aspired to
improve the different elements of the marketing mix, especially the product (service

in our case), promotion, and placement.
Resum

Aquest projecte s’ha elaborat amb el fi de realitzar una proposta de marketing per al
club de padel de La Trampa de la localitat de La Selva del Camp. Els objectius
d’aquest pla han sigut crear tres equips de competicio per al club La Trampa, crear
una pagina d’Instagram amb el fi de tenir una major presencia en les xarxes socials,
introduir la empresa a la plataforma de reserves digital de Playtomic i a llarg termini

fer un sostre per a les tres pistes outdoor.

Durant el treball se ha realitzat un analisi d I'entorn i del sector del padel mitjangant
un PESTEL. També s’ha efectuat un analisi de la competéncia, determinada a partir
de la informacié obtinguda des de I'entrevista en profunditat amb el propietari i
director deportiu de La Trampa i de 'enquesta de satisfaccio realitzada als clients de

La Trampa.



D’altra banda, també s’ha dissenyat un DAFO del qual s’ha realitzat un diagnostic
de la situacid, el qual ha servit per establir els objectius que s’han mencionat

anteriorment.

Aquests objectius es pretenen aconseguir mitjancant la implementacié d’'una série
d’estratégies i els seus respectius plans d’accié. Amb ells, s’ha aspirat a millorar en
els diferents elements del Marketing Mix, sobre tot en el product (servei en el nostre

cas), promotion i placement.
Resumen

Este proyecto se ha elaborado con el fin de realizar una propuesta de marketing para
el club de padel La Trampa de la localidad de La Selva del Camp. Los objetivos de
este plan han sido crear tres equipos de competicion para el club La Trampa, crear
una pégina de Instagram con el fin de tener una mayor presencia en las redes
sociales, introducir la empresa en la plataforma de reservas digital de Playtomic y a

largo plazo techar las tres pistas outdoor.

Durante el trabajo se ha hecho un andlisis del entorno y del sector del padel
mediante un PESTEL. También se ha efectuado un andlisis de la competencia,
determinada a partir de la informacién obtenida des de la entrevista en profundidad
con el propietario y director deportivo de La Trampa y de la encuesta de satisfaccion

que se realiz6 a los clientes de La Trampa.

Por otro lado, también se disefio un DAFO del cual se ha realizado un diagndstico
de la situacion, el cual ha servido para establecer los objetivos que se han

mencionado anteriormente.

Estos objetivos se pretenden conseguir mediante la implementacién de una serie de
estrategias y sus respectivos planes de accion. Con ellos, se ha aspirado a mejorar
en los diferentes elementos del marketing mix, sobre todo en el de product (servicio

en nuestro caso), promotion, y placement.

2. Palabras clave

Existen una serie de conceptos que veremos de forma repetida en el trabajo, que

son esenciales para su entendimiento.
Hablaremos tanto de términos del ambito de marketing como del padel.
Marketing Mix/4P, Plan de marketing, Padel

Marketing Mix/4P, Pla de marketing, Padel



Marketing Mix/4P, Marketing plan, Padel

3. Presentacion

Cuando se tuvo que escoger el tema del cual trataria el trabajo de final de grado, en
mi caso no fue una decisién demasiado compleja. Des de un primer momento he
sentido atraccion hacia el marketing, mas aun de elaborar y disefiar por mi misma

un plan de marketing completo.

Durante la carrera se nos ha ensefiado la importancia del marketing en todos los
comercios, no solo en las grandes empresas, sino también en las PIME. El marketing
esta en todas partes y tiene un peso importante en nuestra sociedad actual. Es por
eso que todo el mundo puede “hacer” marketing, des de una persona sola, hasta

una multinacional.

En tercero, cursé la mencion en marketing, lo que hizo que este campo me acabara
conquistando como lo ha hecho. Es por eso que en un futuro, a ser posible no muy

lejano, deseo dedicarme a este campo profesional.

Encuentro que un plan de marketing retne todas las caracteristicas importantes que

necesita cualquier empresa si desea crecer en este ambito.

Por otro lado, més concretamente he realizado un plan de marketing para un club
de padel de La Selva del Camp. Esto es porque, des de que tengo 11 afios he
practicado tenis, y mas tarde en primero de carrera empecé a practicar padel. Des
de el primer momento que pisé una pista cerrada por cristales y cogi una pala, senti

que ese deporte estaba hecho para mi.

La eleccién en concreto del club de padel “La Trampa” de La Selva del Camp se
debe a que, durante las practicas curriculares este Ultimo afio de carrera, he estado
en una empresa de esta misma localidad. Uno de los puntos de encuentro con mis
compafieros y compafieras de trabajo siempre fue este club de padel. De hecho,

hasta gané un torneo, evidentemente, este logro es algo totalmente motivador.

Es por estos motivos que finalmente he decidido unir mis dos pasiones, el padel y el

marketing y convertirlas en un plan de marketing.

Ademas, un plan de marketing es algo muy cercano a la realidad, no estamos
hablando de un estudio sin sentido o una investigacion abstracta, sino que, es un

proyecto que si se desea, se puede llevar acabo en la vida real.



4. Introduccioén

Para la realizacion de mi trabajo de fin de grado se ha disefiado y elaborado un plan
de marketing. Han sido recopilados los datos necesarios antes de su disefio que
posteriormente han sido analizados para hacer uso de ellos. Este plan de marketing

lo he disefiado para el club de padel “La Trampa” de la Selva del Camp.

El club La Trampa es una mansion del siglo XVII rodeada de jardines, que se
encuentra en las afueras del casco antiguo de La Selva del Camp, Tarragona.
Cuenta con piscina al aire libre y una pequefa granja, ademas de tres pistas de

padel que es lo que lo hacen funcionar como club.

No solo ofrece servicios relacionados con el deporte, sino que también ofrece
servicios como hospedaje. Cuentan con habitaciones de estilo rustico que disponen
de calefaccion, nevera y TV. Se encuentra a 10 minutos del centro de la ciudad y
ademas los huéspedes disponen de un descuento en el SPA del pueblo. Ademas,
el personal ofrece informacion sobre la zona del Baix Camp y alrededores, asi como

rutas para hacer senderismo e ir en bicicleta por las montafias de Prades.

Suele creerse gue se deben implementar estrategias de marketing Gnicamente en
empresas grandes o multinacionales, cuando realmente son igual de importantes
para las pequefias empresas o la microempresas. La implementacion de estrategias

de forma correcta sera lo que marcard la diferencia entre el éxito y el fracaso.

En un primer momento pienso que el marketing es aquella herramienta que, si
ejercida de manera correcta, ayuda a la empresa a despegar y crecer. Por eso
pienso que es adecuado realizar un plan de marketing para el club de padel La
Trampa, un club “virgen”, con muchas facilidades a explotar. Este club ademas de
contar con tres pistas de padel “outdoor”, también cuenta con un hotel rural y un

restaurante-bar de buena calidad.

La estructura de este trabajo se compone por un marco teérico previo a la
investigacion, donde se presentaran los pasos a seguir para realizar un plan de
marketing para la empresa, y en mas profundidad, un plan de marketing para una

empresa deportiva como un club de padel.



5. Marco teérico

5.1El marketing

El marketing trata de satisfacer necesidades y deseos e identifica, crea,
desarrolla y sirve a la demanda. (Lopez-Pinto, Mas Machuca, Viscarri Colomer,
2015)

El marketing es definido como un proceso social y gerencial; en el aspecto social
los individuos y grupos crean intercambios de productos y valores con otros, con
la finalidad de obtener lo que necesitan y desean. En cuanto a la parte
administrativa, ha sido descrito como el proceso donde se da “el arte de vender

productos” (Kotler, Bowen y Makens, 2004).

5.2El marketing de servicios

En primer lugar, el marketing puede ser tanto de bienes como de servicios. La
expresion de marketing quiere significar cualquier accion, iniciada en las
empresas, dirigida a influir en los mercados. La palabra marketing, comenzé a
usarse en Estados Unidos para significar con un sustantivo la actividad de
penetracion en el mercado (to go into the market), y su uso fue generalizandose
progresivamente, habiéndose convertido hoy en un término imprescindible en el

ambito empresarial y del mundo de los negocios. (Martinez Sanchez, 2010)

El marketing e s un proceso social y administrativo mediante el cual grupos e
individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e

intercambiar productos de valor con sus semejantes. (Kotler, 2006)

No obstante, nos centraremos en el marketing de servicios ya que el club de
padel “La Trampa” lo que ofrece son servicios. Por tanto, nos centraremos en

este tipo de marketing.

El marketing de servicios es la modalidad de marketing que, como indica su
nombre, se centra en los servicios como un tipo especifico de producto. Por
medio de la creacion de estrategias de marketing las empresas buscan su

difusion y la captacién de nuevos consumidores para los mismos.

El sector servicios cuenta desde el punto de vista de su definicibn econémica
con multitud de tipologias atendiendo a las diferentes naturalezas con las que
cuentan los propios servicios, existiendo desde este punto de vista servicios
como la sanidad, la seguridad, la hosteleria, etc. Centrdndose en la
comercializacién de servicios las estrategias de marketing buscan llegar a futuros

consumidores con necesidades a satisfacer por el trabajo de estas empresas y
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https://economipedia.com/definiciones/servicio.html
https://economipedia.com/definiciones/consumidor.html
https://economipedia.com/definiciones/necesidad-marketing.html

a través de los servicios que habitualmente ponen en marcha dentro de su

actividad econémica. (Sanchez Galéan, 2017)

5.3Marketing deportivo

El marketing deportivo se define como la generacién de ingresos a través del
desarrollo y la explotacién de los principales activos de una sport property,
marca, estadio, instalaciones, campeonatos y deportistas. (Esteve Calzada,
2012)

El marketing deportivo es un tipo de marketing que persigue atraer clientes y
potenciar la imagen de marca a través de acciones publicitarias en el mundo
del deporte. Es una estrategia cada vez mas utilizada, debido a que el
consumidor se siente identificado con un equipo o deporte y es méas sencillo
venderle un producto. (Ludefia, 2021)

Este tipo de marketing tiene una serie de caracteristicas:

1. Persigue generar negocio en el sector del deporte

2. Posee diferentes &mbitos donde actuar, de acuerdo con las necesidades de
la empresa.
La imagen de la empresa se asocia a los valores que representa el deporte.
Mejora la imagen de la compafiia frente a los consumidores. Perciben que
la organizacion esta colaborando para que puedan disfrutar de algo que les
apasiona.

5. Permite crear productos especificos y asociados a la competiciébn o

deportista patrocinado. (Ludefia, 2021)
Existen diferentes tipos de marketing deportivo:

1. Deportistas: Consiste en llevar a cabo acciones en colaboracién con
deportistas que potencien la imagen de la empresa o publiciten alguno de
sus productos.

2. Deporte general: Existen multitud de anuncios publicitarios relacionados con
el deporte para que el consumidor pueda asociar los valores del mismo a la
empresa.

3. Competiciones deportivas: La gran mayoria de competiciones deportivas que
podemos ver a través de la television o plataformas de streaming muestran

paneles publicitarios de diferentes marcas.
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4. Empresas o0 agrupaciones deportivas: Este ultimo tipo de marketing deportivo
hace referencia a aquellas colaboraciones que llevan a cabo, por ejemplo,
los equipos de fatbol con una determinada marca deportiva para su
vestimenta. También se puede mencionar la publicidad que se incluye en las

camisetas de los futbolistas. (Ludefia, 2021)
5.4Demanda del padel

El padel es un deporte en expansion, desde su creacién no ha parado de sumar
seguidores y federados. En Espafa tenemos la fortuna de contar con los mejores
jugadores de padel del mundo y el mayor nimero de clubs, pistas de padel y

aficionados a este maravilloso deporte. (Blog T2P, 2014)

El nimero de personas que juegan padel ha crecido de una forma significativa
durante los ultimos afios, se dice que en Espafia es el segundo deporte mas
practicado de todos, en la actualidad més de dos millones de espafioles juegan
este deporte de una forma habitual. (Blog T2P, 2014)

La popularidad del padel se ha extendido tanto en Espafia que hoy en dia en
canales de televisién, en prensa deportiva y en blogs de internet se habla
frecuentemente de este deporte. Esto ha desencadenado un alto conocimiento
del deporte a los usuarios de estos medios, y ha levantado la curiosidad de
profundizar un poco mas en él, hasta el punto de llegar a practicarlo diariamente.
(Blog T2P, 2014)

Al padel quiza solo le supere un deporte si se habla de practicantes, el fatbol,
incluso estaria por encima del esqui alpino, pero en lo que a licencias se refiere,
el deporte de la pala ocupa segun datos del Consejo Superior de Deportes de
finales de 2018 el duodécimo puesto en la lista de deportes con mas federados,
con un total de 72.266 (75.874 en 2019 segun la web de la Federacion Espafiola
de Padel). (Andreu, R., 2019)

A lo largo y ancho de Espafia es facil encontrar pistas de padel en las cuales se
puede jugar mientras el clima lo permita. Catalunya es lider en cuanto a licencias,
21.508, seguida de Madrid con 8.560, Andalucia con 7.077, Comunidad
Valenciana con 6.554 y Pais Vasco con 5.00, Castilla La Mancha con 290, Ceuta
150 y La Rioja 135. (Andreu, R., 2019)


https://www.time2padel.com/noticia/2059-el-padel-un-deporte-que-triunfa-cada-dia-mas
https://www.time2padel.com/noticia/2059-el-padel-un-deporte-que-triunfa-cada-dia-mas

Aunque el padel ha estado presente en Espafia desde hace poco més de cuatro
décadas, no fue sino hasta el afio 2006 cuando se dio un aumento significativo
en relacion al niumero de personas que lo practican. Las estadisticas han
arrojado datos que evidencian el impacto del padel en la vida de los espafioles.
Un promedio de 2 millones de habitantes practican padel de manera asidua, y
se espera que en los préximos afos ese numero se duplique, tomando en
consideracion estas estadisticas. (Andreu, R., 2019)

A nivel federado, en 2012 habia 39.652 licencias por lo que siete afios después
se puede decir que casi se ha doblado el nimero de federados en nuestro pais.
A nivel de pistas federadas Catalunya cuenta con 1.126 segun datos de la
Federaci6 Catalana de Padel. (Andreu, R., 2019)



Imagen 1: Comparativa de los deportes segun numero de federados en Espafa en 2018

Como se puede apreciar en esta imagen, 18
torneos de padel a nivel profesional en todo el

mundo.

Entre los cuales, 14 se disputan en Espafia y
los otros 4 en paises como México, Brasil,

Argentina y Suecia.

Por otro lado, el deporte del padel se
encuentra en el top 13 de los deportes por
namero de federados en Espafia en el afio de
2018. En primer lugar, como cabe pensar, se
encuentra el futbol con un total de 1063090
federados, le siguen: el baloncesto, la caza, el
golf, la montafia y escalada, el judo, el
balonmano, el atletismo, el voleibol, el tenis, el
ciclismo, e karate, y en la posicién numero 13

el padel con un total de 72266 federados.

Por otro lado, hay una comparativa entre
varios paises (Portugal, Suecia, Brasil,
Francia, Italia, Argentina y Espafia) en la que
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5.5Concepcion de un plan de marketing

Para que el funcionamiento general de una organizacién sea mas efectivo, se
requiere dividir la empresa por areas, donde cada una tenga responsabilidades
y tareas especificas a desarrollar; lo cual facilitara a los directivos identificar los
recursos necesarios para emprender dichas acciones, el papel a seguir por cada
empleado y la funcidon de éste para el seguimiento del plan, ademas de permitirle

vigilar cada accion, asi como los resultados de éstas.

En el momento de combinar todas las actividades de las diferentes &reas, se
obtendra el producto o servicio a ofrecer. Los departamentos pueden trabajar de
manera independiente, pero bajo un proceso y sin olvidar que cualquier accion

tendréa repercusion en actividades de otros departamentos.

Por esta razén, en cada una de las &reas es necesario elaborar un plan,
donde se presente de forma detalla, clara y ordenada cada uno de los aspectos
a cubrirse en un tiempo determinado para el logro de metas y objetivos. Todos
los planes tendran relacion con los objetivos del plan general de la compafiia,

por lo que éstos deberan ser coordinados.

En lo que respecta al area de marketing, el plan consiste en las decisiones de
los administradores y mercaddlogos para la creacién de estrategias que
ayudaran a alcanzar los objetivos de la compafiia. En el caso de empresas que
cuentan con diferentes productos, marcas o negocios, deberan crear un plan de

marketing diferente para cada uno de éstos (Kotler y Armstrong, 2008).

Un plan de marketing es un documento escrito en el que se recogen los
objetivos, las estrategias y los planes de accién relativos a los elementos de
Marketing-Mix, que facilitaran y posibilitaran el cumplimiento de la estrategia
dictada en el ambiente corporativo, afio tras afio, paso a paso. (Kotler y Lane,
2006)

5.5.1 Momento de creacién de un plan de marketing

Se recomienda que las empresas pequefias y medianas hagan el plan
al inicio del dltimo trimestre del afio contable, teniendo en cuenta que
dependiendo el pais el afio contable difiere: para Colombia, por ejemplo,
el afio contable va de enero a diciembre, por lo que el plan debe hacerse
en octubre; para Europa el afio contable va por lo general de octubre a
septiembre, por lo que el plan deber hacerse en julio, y para Estadios

Unidos el afio contable va de abril a mayo, por lo que el plan debe hacerse
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en marzo, esto como guia general pero que no se constituye en camisa de
fuerza. (Hoyos, 2022)

5.5.2 Utilidad de un plan de marketing

El plan de marketing es una herramienta que permite a una organizacion
hacer un analisis de su situacion actual para conocer con certeza sus
principales debilidades y fortalezas, al igual que las oportunidades y
amenazas del entorno. Gracias a esto la organizacion puede aclarar
el pensamiento estratégico y definir prioridades en la asignacién de
recursos. El plan de marketing ayuda a la empresa a generar una
disciplina en torno a la cultura de planear y supervisar las actividades

de marketing de manera formal, sistematica y permanente.

Veremos que tener un plan de marketing ofrece una serie de ventajas a las

empresas respecto a cuando no se tiene.

Incluso para las empresas PYME, un plan de marketing tiene una gran
importancia. Se han hecho investigaciones a nivel de personas y se ha
encontrado que aquellos que tienen un plan de vida ganan mas que aquellos
gue no lo tienen, y aquellos que tienen su plan de vida escrito ganan mas
gue estos segundos; esta investigacion realizada dentro del campo de la
exitologia, es decir el estudio de la manera como las personas pueden llegar
a triunfar, se puede extrapolar al campo empresarial. En efecto, una empresa
podria perfectamente marchar sin un plan de marketing, pero nadie asegura
su sostenibilidad a largo plazo. Inclusive una empresa que tenga garantizada
su sostenibilidad debido a la calidad de sus productos, la capacidad de
sus directivos u otros aspectos, sin un plan es posible que esté perdiendo
oportunidad de crear mas valor para sus accionistas que el que crea en
condiciones en donde no existe un plan formal de marketing, debido a
gue esta dejando escapar oportunidades de crecimiento y mejoramiento
gue solo se pueden ver mediante un proceso metodico, tal como lo brinda

un plan de marketing. (Hoyos, 2022)

5.5.3 Caracteristicas de un plan de marketing

A continuacion se expondra una tabla comparativa segun el punto de vista
de una serie de expertos en el &mbito de marketing, entre ellos Philip Kotler,
J.M. Saiz de Vicuia Ancin y Ricardo Hoyos, para visualizar las diferentes

caracteristicas de un plan de marketing.
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Tabla 1: Comparativa de la definicion de un plan de marketing segun diferentes autores

Philip Kotler?

J.M. Sainz de Vicuia
Ancin?

Ricardo Hoyos?

Definicién

Documento escrito en el

que se recogen los
objetivos, las estrategias y
los planes de accién
relativos a los elementos
de Marketing-Mix, que
facilitaran y posibilitaran el
cumplimiento de la
estrategia dictada en el
ambiente corporativo, afio

tras afo, paso a paso.

El plan de marketing es
un documento escrito
en el que, de una forma
sistemética y
estructurada, y previos
los  correspondientes
andlisis y estudios, se
definen los objetivos a
conseguir en un periodo
de tiempo determinado,
asi como se detallan los
programas y medios de
accion que son precisos
para  alcanzar los
objetivos enunciados en

el plazo previsto.

Un plan de marketing es un
documento que relaciona los
objetivos de una organizacion
en el area comercial con sus
recursos, es decir,
es la bithcora mediante la cual
la empresa establece qué
objetivos en
términos comerciales quiere
alcanzar y qué debe hacer para
alcanzar
dichos objetivos decir la
estrategia de marketing. Un
plan de marketing
generalmente es disefiado para
periodos de un ano,
coincidiendo con la planeacién
de las organizaciones; para el
caso de productos
nuevos, el plan de marketing se
puede hacer solo para el
periodo gue
hace falta con respecto a la
terminacion del afio, o para este
periodo

mas el afio contable siguiente.

! (Kotler y Lane, 2006)
2 (Sainz De Vicufia Ancin, J. M., 2020)
3 (Hoyos, 2022)
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Tabla 2: Comparativa de los requisitos de un plan de marketing segun diferentes autores

Philip Kotler

J.M. Sainz de Vicuia

Ancin

Ricardo Hoyos

1. Opera a nivel
estratégico.

2. Opera a nivel
tactico.

3. Debe incluir un
resumen

Requisitos ejecutivo.

4. Debe aparecer
la declaraciéon
de la mision, la
vision 'y los

objetivos.

1.

3.

Es necesario que
posea una presencia
fisica, debe ser un

documento escrito.

w

Debe definir
claramente los
campos de
responsabilidad y
establecer

procedimientos de

control.

Enfoque.
Disciplina.
Capacidad
creativa.
Capacidad

de ejecucion.

Tabla 3: Comparativa de las fases y etapas de un plan de marketing segun diferentes

autores

Philip Kotler

J.M. Sainz de
Vicufa Ancin

Ricardo Hoyos

1. Analisis de la
situacion.

2. Determinacion
de obijetivos.

Fases y etapas _
5. Establecimiento
de
presupuesto.

=2

Métodos de

control.

Andlisis de la situacion.

Analisis y | 2. Factores claves del
diagnéstico éxito.

de la | 3. Planteamiento de
situacion. objetivos.

9. Estado de
10. Controles.

7. Cronograma general.

8. Presupuesto general.

resultados.




5.6Pasos a seguir para elaborar un plan de marketing
Después de ver la concepcion de un plan de marketing desde el punto de vista
de diferentes autores, he decidido decantarme a seguir el modelo segun J.M.

Sainz de Vicufa Ancin.

Aungue en su forma los planes de marketing pueden presentar variaciones de
acuerdo con los criterios de cada autor, lo cierto es que en el fondo todos

coinciden en distinguir tres fases:

1. Primerafase: Analisis y diagnéstico de la situacion:

En primer lugar se realiza un analisis de la situacion externa. Se utilizan
herramientas como el DAFO, el PESTEL, y un andlisis exhaustivo de la
competencia directa i los actuales clientes.

En segundo lugar se realiza un andlisis de la situacion interna. Se ha hecho
un escaneo de la empresa de forma interna focalizandonos en las 4P’s en
referencia al marketing, la financiacion y la organizacion empresarial.

Al final de esta fase se hace una conclusion a modo de diagndstico de la

situacion.

2. Segunda fase: Decisiones estratégicas de marketing:

En primer lugar, se determinan los objetivos y las estrategias de marketing.
Buscamos como alcanzar el posicionamiento deseado y buscamos las
estrategias mas adecuadas para nuestro plan de marketing. Se define el
publico objetivo con tal de poder satisfacer sus necesidades y se definen de
manera mas acotada nuestra propuesta.

En segundo lugar, dada la importancia de las redes sociales y del mundo
digital, serd esencial que se elabore una estrategia de medios. En este
apartado ademas se utilizan el marketing mix, y el mix de comunicacién para

explotar cada uno de sus componentes.

3. Tercerafase: Decisiones operativas de marketing:
En primer lugar, se presentan los planes de accion tomados a cabo
derivados de las estrategias elaboradas anteriormente. De estas
actuaciones se definen las acciones que conllevan dichas estrategias. Se
define un plazo hipotético de actuacién y el supuesto responsable de llevarlo
a cabo. Ademas se define el sistema de medicién de resultados que se va a

poner en marcha en este plan de marketing ya que, una vez definida la
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estrategia y el plan de actuacion, es importante medir los resultados que se
obtengan en su puesta en marcha.

En segundo lugar, se deben priorizar los planes de accion o los principales
blogues de acciones de marketing.

En tercer lugar, para que estén incluidos todos los elementos de juicio en el
plan, se ha elaborado una cuenta de explotaciébn provisional, por muy
sencilla que sea, es completamente necesaria. (Sainz De Vicufia Ancin, J.
M., 2020)

6. Metodologia

6.10bjetivos del trabajo

6.1.1 Objetivo principal

El objetivo principal del trabajo de fin de grado es el desarrollo y disefio de
un plan de marketing en el que se definen las caracteristicas de las
estrategias a sequir y la viabilidad para el club de padel La Trampa, de
manera que en el supuesto de que se llevase a cabo, dicha empresa

obtuviera un mayor beneficio tanto social como econémico.

6.1.2 Objetivos secundarios
Una vez ya se ha definido el objetivo principal, los objetivos secundarios son

fundamentales para el cumplimiento del primero.

1. Conocer los conceptos con relacion a la elaboracién y el desarrollo de un
plan de marketing.
Usar de manera eficaz las herramientas de las que dispongo.

3. Elaborar un andlisis de mercado previo a la implantacion de las
estrategias.

4. Plantear un analisis post implantacion de las estrategias para comprobar

su efectividad.

Una vez haya cumplido con los objetivos secundarios lograré mi objetivo

principal.

6.2Hipotesis
Previamente a la elaboraciéon de un plan de marketing, plantearé una serie de

hipotesis.

1. Un plan de marketing favorecera a las empresas, incluso aunque sean

empresas PIME. Como sucede para el club de padel La Trampa.

15



2. El sector del padel est4d en estado de crecimiento y por tanto crece la
demanda.
La competencia no solo es a nivel local, sino que incluso a nivel provincial.

Existe una necesidad de estrategia de diferenciacion de la competencia.

6.3Panoramica de los apartados que componen el trabajo

Para disefiar y desarrollar un plan de marketing, previamente se debe realizar
un analisis interno y externo. Para ello se utilizan herramientas como: el DAFO
(Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades) para analizar los puntos
fuertes y los puntos débiles tanto de la empresa como del entorno. Por otro lado,

también se realiza un PESTEL para analizar el entorno de manera exhaustiva.

Seguidamente, se elabora el marketing mix, o las 4P, (place, promotion, price,

product) o en este caso servicio.

Para saber el funcionamiento interno de la empresa, se ha realizado una
entrevista en profundidad al propietario y director del club. También pretendo
realizar una entrevista en profundidad a algun cliente de dicho club para lograr
un mejor entendimiento de las experiencias de las personas en relaciéon a los
servicios que ofrece el club. Finalmente, se ha hecho una encuesta a los clientes

del club La Trampa para saber su grado de satisfacciéon respecto a dicho club.

Una vez he conseguido toda la informacion de la empresa, de sus clientes y de
su competencia en posesion, lanzo una propuesta de mejora para finalmente
conseguir que el club de La Trampa consiga un mayor beneficio al final del

ejercicio.
Por dltimo, es muy importante elaborar unas métricas que se puedan utilizar una

vez se hayan implantado las estrategias, ya que de esta manera comprobaremos

si dichas estrategias han sido efectivas y beneficiosas para el club.
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7. Disefno y elaboracién de un Plan de Marketing para el club
La Trampa

7.1Introduccién ala empresa

El club de padel La Trampa, se encuentra en el Camino La Trampa, La Selva del
Camp, Tarragona. Desde la misma web, en el apartado de localizacion podemos
encontrar varias vias para llegar al destino, desde Reus, Tarragona, Montblanc

entre otras localidades.

Este club dispone de vestuarios con duchas y taquillas, cafeteria, parking para
clientes, zona de descanso, zona para barbacoas, piscina y alojamiento en casa
rural del siglo XVII completamente rodeada por jardines. Cuentan con
habitaciones de estilo rastico que disponen de calefaccién, nevera y TV. Se
encuentra a 10 minutos del centro de la ciudad y ademés los huéspedes
disponen de un descuento en el SPA del pueblo. Ademas, el personal ofrece
informacion sobre la zona del Baix Camp y alrededores, asi como rutas para

hacer senderismo e ir en bicicleta por las montafias de Prades.

Dentro de la misma pagina web, especifican las tarifas de alquiler de pistas
segun el horario, con una duracion de 1 o de 1,5 horas, el importe de la luz en

caso de necesitarse va aparte de este precio (1€/persona).

Se puede reservar pista llamando al nimero fijo de contacto o a través de la

misma web, lo que hace esta reserva mucho mas cémoda para el consumidor.

En la misma pagina web afladen un link a su perfil de Facebook con las Ultimas

publicaciones.

7.2Primera fase: Andlisis y diagnéstico de la situacion

7.2.1 Mision y objetivos de la empresa

Después de la entrevista en profundidad con el propietario y director
deportivo del club La Trampa, se preguntd acerca de la misién: Cubrir las
necesidades de los clientes, entre ellas, dar clases tanto particulares como
grupales, y garantizar un mantenimiento de las pistas de padel en

condiciones favorables para su uso.
Por otro lado, un servicio que esta altamente asociado con el padel es lo

popularmente conocido como el “postpartido”, que consiste en la

consumicion de 1, 2 o incluso 3 cervezas con tapa.
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Ademas, se preguntd acerca de los objetivos de marketing, a corto plazo se
desea tener un equipo masculino y otro femenino de competicién, ademas
de un equipo extra de veteranos y a largo plazo, con un techado que cubra
nuestras pistas para poder garantizar la practica del deporte todo el afio sin

importar las condiciones meteoroldgicas.

7.2.2 PESTEL

Tabla 4: PESTEL club de padel La Trampa

FACTORES CLAVE DEL ENTORMO oy negativo Megativo Indiferente Faogitivo oy positive
FACTORES POLITICOS

Estructura del gabierno, tendencias paliticas y duracidn de las legislaturas 1

Cercania de procesos electorales y suimpacto enlos mercados 1

Faliticas relativas al caomercio nacional e internacional 1

Etistencia de ayudas, o subvenciones aplicables 1

Esistencia de grupos de interés o de presian, nacionales e internacionales 1

Estabilidad politica nacional dentra del contesta internacional 1

Faliticas ecoldgicas y medicambientales 1

FACTORES ECOMNOMICDS

Situacion de la economiay tendencias en el entorno inkernacional 1

Impuestas y politica fizeal en el pais 1

Problemas de estacionalidad 1

Maturaleza de los ciclos de comercializacian y venta 1

Factores econdmicas estructurales de los sectores en el pais 1

Tendenciaz en los mercadas y canales de comercializacidn 1

Tendencias y modas en las motivaciones de compra de los consumidores 1
FACTORES SOCI0 - CULTURALES

Motivaciones de compra, modas y tendencias enlos mercados [ 1

Influencia de los medios de informacian | 1
Factores sociales afectados por legislaciones nacionales ointernacionales 1

Importancia de la imagen de marca o de empresza enelpais 1

Fatrones de comprafeonsumo de los consumidores 1

Modelos de comportamiento y modas en el pals 1
Inmigracidnfemigracicn 1

FACTORES TECNOLOGICOS

Estado del desarrolla industrial manufacturera en el pais 1

Estado de la tecnologia de Infarmacian y Somunicasiones 1
Mecanismositecnologi as de compra utilizadas por los consumidares 1

Leqgizlacidn aplicable relativa alatecnologia 1

Fatencial de innowvacion en el pais i

FACTORES ECOLOGICOS

Conzideraciones ecoldgicas y medioambientales 1

Fegulaciones medicambientales aplicables, nacionales e internacionales 1

Impacto de los aspectos medicambientales en los consumidaores 1

Concepto de walor medioambiental en el mercado 1

Manejo de residucs contaminantes en el pais 1

Importancia del impacto del desarrollo industrial en el medio ambiente 1

FACTORES LEGALES

Legizlacian vigente aplicable, en las mercadas del entarna 1

Leqizlacidn futura aplicable 1

Legizlacian Europeatinternacional aplicable 1

Organos de requlacidn y procesos aplicables 1

Legizlacidn laboral aplicable en el pais 1

Leyes de proteccion alos consumidores 1

Fegulaciones especificas aplicables alos sectares empresariales 1

Fuente: El Valor Emprendedor
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Después de hacer un andlisis PPESTEL con la plantilla obtenida de la pagina de: El
Valor del Emprendedor, la comento en mas profundidad:

Figura 1: Gréfico perfil estratégico PESTEL

Perfil estratégico del entorno

0%
45%
40%

5%
30%
5%
20%
15%
10%
- o E
0%

Muy negativo Megativo Indiferents Positivo Muy positivo

Fuente: El Valor Emprendedor

Si analizamos este grafico obtenido a partir del cuadro PESTEL, la primera conclusion
gue podemos obtener es que no hay ningun factor Muy negativo, la cual cosa es buena

de saber cuando analizamos el entorno.

En segundo lugar podemos decir que hay pocos factores que sean Muy positivos, y
también pocos en negativos. Lo que mas domina es la indiferencia, es decir, que tal y

como esta el entorno actual, este no afecta al negocio de un padel.

Figura 2: Gréfico analisis de las oportunidades PESTEL

Analisis de las oportunidades

FACTORES
LEGALES FACTORES
FACTORES FOLITICOS
ECOLOGICOS —. 16%
10% -
FACTORES
— ECOMOMICOS
109
FACTORES
TECHOLOGICOS
21%
FACTORES S50CI0 -
—  CULTURALES

32%

Fuente: El Valor Emprendedor
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A destacar, el factor socio-cultural es el que méas peso positivo tiene para el desarrollo
de un péadel. Es evidente que en la actualidad este deporte cada vez es mas popular y

de més agrado para todo tipo de consumidores.

Figura 3: Grafico andlisis de las debilidades PESTEL

Analisis de las debilidades

FACTORES

FACTORES
POUTICOS

3% FacTORES
TECNOLOGICOS
0%

Fuente: El Valor Emprendedor

Por otro lado, cuando analizamos los puntos mas débiles, es decir, aquellos en los que
habian puntos negativos, podemos ver que los mas preocupantes son los factores
politicos y econdmicos. Esto es debido a la crisis en la que estamos entrando a causa
del conflicto bélico que existe entre Rusia y Ucrania, la cual cosa ha provocado una serie

de consecuencias que afectan de manera internacional.

1. Factores politicos: En el contexto internacional debemos mencionar el conflicto
belico entre Rusia y Ucrania. A pesar de no afectar directamente al sector del
deporte, en especial al padel, si que es cierto que ha provocado una notoria
inflacion en los precios, cosa que se debera tener en cuenta a la hora de la

implantacion de las estrategias.

Por otro lado, a nivel local, el club de La Trampa que se encuentra en La Selva
del Camp, cuenta con dos subvenciones del ayuntamiento anualmente para
organizar dos torneos, uno en Junio-Julio, para la abertura del verano, y otro en

Octubre-Noviembre para la abertura del invierno.

2. Factores econdmicos: Igual que en el contexto politico, el factor econdémico se

ve afectado de forma internacional y se resume en crisis, cosa que desfavorece
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a cualquier empresa. Suelen ser las pequefias empresas y las PYME, las que
mas sufren este tipo de crisis, ya que no suelen tener capital suficiente para
sopoportarlas. Ademas, el padel, al ser una empresa de servicios del sector de
ocio, puede llegar a sufrir la crisis de manera mas acentuada, ya que en ese
contexto, el ocio suele ser lo primero de lo que los consumidores prescinden,

como ya hemos visto durante la crisis de la pandemia.

Por otro lado, como positivo podemos comentar que el padel no es un deporte
que se juege solo en una estacién del afo, sino que se juega durante todo el
afio. Lo Unico que debemos tener en cuenta en nuestro caso, a ser outdoor, son
las temporadas de lluvia y viento extremo, ya que estas condiciones

meteorologicas impiden la practica del deporte.

Factores socio-culturales: En general el factor socio-cultural es positivo. Este
altimo Marzo del 2022 ha sido la primera vez que se ha jugado el torneo del
World Padel Tour en la ciudad de Reus. Después de que los/as jugadores/as se
disputaran en las pistas reusenses se ha determinado como un éxito total,
gradas llenas todos los dias y un publico muy implicado de Reus y alrrededores.
Este hecho ha creado un importante incentivo en la poblacion para empezar a

practicar este deporte.

Por otro lado, este deporte tiene una gran presencia en las redes sociales y los
medios de comuicacién, cosa gue facilita su conocimiento y por ese motivo, su

practica.

Factores tecnoldgicos: En general el factor tecnoldgico es positivo. Es un
hecho que la tecnologia cada vez avanza mas rapido y nos facilita las tareas
diarias. Por ejemplo, en el caso del padel, ya existe una aplicacion llamada
“Playtomic” que ayuda a los deportistas a reservar pista en los clubes cercanos.
Separan jugadores por nivel, también por sexo, aunque se pueden organizar
partidos mixtos, y ayuda a cerrar las convocatorias de aquellos partidos que
necesiten algun jugador (cuando un grupo de jugadores necesita algun jugador

para el partido, ya que se necesitan cuatro jugadores).

Factores Ecoldgicos: Este factor en general es indiferente para el padel. Si que
es cierto que en caso de tener que construir nuevas instalaciones se deberan

tener en cuenta las alternativas mas sostenibles posibles.
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6. Factores Legales: En estos momentos el factor legal es poco relevante hacia el
sector del padel. Es cierto que, en ocasiones puede que la ley desfavorezca la
practica de dicho deporte (como ya pasé durante la cuarentena del 2020), y
habra otras ocasiones que puede que se vea favorecido. Ademas, como toda
empresa, debera tener en cuenta de presentar la documentacién fiscal, laboral

entre otras, de la propia empresa a la administracion puablica.

7.2.3 Competencia directa
Por otro lado, se analizard la competencia directa del club de padel La
Trampa. Consideramos competencia directa aquellos clubes de padel de
la zona que puedan “quitar” clientela al club. Esta informacién la hemos
deducido a partir de un cuestionario a una muestra de clientes de La
Trampa, preguntandoles que otros clubes suelen frecuentar, obteniendo

una competencia representativa.

Teniendo en cuenta factores como porcentaje de ocupacion de pistas
mensual, media de torneos organizados al mes, precio de alquiler de
pista, tiempo de la reserva, ventas aproximadas del restaurante/bar

asociado al club y promocion de redes sociales.

La competencia principal del club de padel La Trampa es el club de padel

Maspassamaner, también de La Selva del Camp.

Estudiando la competencia de La Trampa se obtuvieron los siguientes

datos:
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Tabla 5: Comparativa de la competencia de los clubes de padel del club La Trampa

La Trampa | Maspassamaner | Tot Padel Winner Global
La Selva del La Selva del
Ubicacién Reus Reus Reus
Camp Camp
Director o
] ) ] Propietario ]
deportivoy | Director deportivo _ Director o
Labor del y director _ Propietario
entrevistado gerente del | y gerente del bar _ deportivo
deportivo
bar
Ampliar las
Crear un _ instalaciones a
_ Aumentar varias _
equipo de | Fomentar el medida que el
o alturas un edificio
competicion, deporte del volumen de
para poder crear i _
tener _ _ padel en la negocio crezca
Obieti q . un gimnasio y , , _
Jetivos de presencia en ] gente joven | No tiene con el fin de
Marketing mas adelante _
Instagram y y hacerlo garantizar los
techar 3 de las 4 ) .
a largo plazo _ mas mejores
pistas outdoor o
techar las . popular servicios e
_ que tienen _ _
pistas. instalaciones de
la provincia
Numero de
trabajadores en 1 4 3 4 18
el club
Alquiler de , .
_ _ _ _ Alquiler de Alquiler de
pistas, Alquiler de pistas, | Alquiler de _ _
_ pistas de pistas, clases
clases clases pistas, ) )
, , padel, particulares y
particulares y particulares y clases _
_ alquiler de grupales,
grupales, grupales, vender | particulares _
pistas de | vender pelotas y
vender pelotas y otro y grupales, _
. ) _ futbol, otro material
~ Definir pelotas, grips | material para el venta de _ _ _
servicio/producto , ) _ Gimnasio, para el juego,
y protectores | juego, ademas de | todo tipo de _ )
_ _ alquiler de ademas de
y finalmente vender alguna materia
_ _ , , sala de tener un buen
bebida bebida y comida | deportivoy _ o
_ fiestas, servicio y
(sobre todo gue no necesite bar (con
_ _ venta de producto en el
cerveza) y cocina. cocina)
pelotas bar/restaurante
tapas
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Tiempo de 1,5 horas 1,5 horas 1,5horas | 1,5horas 1,5 horas
alquiler de pistas
NGmero de 3 4 3 4 12 (6 indoor y 6
pistas outdoor)
Precio de alquiler 6,5 6,5
de pistas en hora 5€/persona 5€/persona ¢ ¢ 8€/persona
punta (17-23h) persona persona
Torneos/afio 3 10 4 1 30
_ Mejores
Aire ) )
o instalaciones,
acondiciona
) 12 focos por
do en pistas _ _ o
. Pista de | pista, limpieza a
_ y tienda de
Diferenciacion Bar Entorno bonito . futbol sala | fondo todos los
todo tipo de ) _ )
. y gimnasio | dias, contrato
material
, anual con
deportivo
i Europa FM y
para padel
Reus TV.
M Global y Tot Global, TPI Padel TPI
aspassama obaly To obal,
Mayor g ] Y indoor y Y
competencia nery Global padel y Monterols 4 MESKPADEL
_ Hombres
Hombres de Mujeres de ,
de 20-35, Hombres/Mujer
34-60, _ entre 30-50, ,
_ Mujeres de 25- _ afios nivel es de 25-55,
nivel de . . nivel de _ _ _
_ _ 40, nivel de juego | | de juego nivel de juego
Publico objetivo | juego medio, o juego alto, : o
_ medio, nivel _ medio, medio, nivel
nivel o nivel _ o
o adquisitivo alto o nivel adquisitivo
adquisitivo adquisitivo o )
_ adquisitivo medio
medio alto _
medio
Fidelidad Poca Poca Poca Poca Poca
clientela
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Facebook, Facebook, Facebook,
Preselglgigsen las Facebook Instagram y Instagramy | Facebook Instagram y
Playtomic Playtomic Playtomic

Los anteriores datos han sido extraidos de las entrevistas en profundidad que se
les ha realizado a los directores y/o propietarios de cada club y de la encuesta

de satisfaccién a los clientes de La Trampa.

En lo que hace referencia a la eleccién de la competencia, esta se ha hecho a
partir de la informacién obtenida de la entrevista en profundidad con el propietario
y director deportivo del club La Trampa y de la encuesta de satisfaccion realizada
a los clientes del club. De estas dos fuentes se obtuvo la competencia analizada
en la tabla anterior, datos que también se extrajeron de entrevistas en

profundidad con cada uno de los propietarios o directores deportivos del club.

Por otro lado, como se puede observar en la tabla, los clubes que le dan una alta
importancia al bar, obtienen una mayor tasa de ocupacion de pistas. Este dato
es muy importante ya que si se desea realizar un plan de marketing de un padel,

el bar es un factor a tener muy presente.

También, se puede observar que la mayoria de clubes de padel son de la
localidad de Reus. En Reus se concentra un gran nimero de clubes de padel,
12 para ser exactos. Es por eso que, la mayoria de jugadores de padel de la

zona de La Selva del Camp suelen acudir a clubes de Reus y alrededores.

Ademads, este Ultimo afio tuvo lugar en Reus el acontecimiento de importancia
mundial en el sector del padel, que es el World Padel Tour. En el periodo de
tiempo de una semana, Reus fue el centro en el que se celebrd un torneo con
jugadores profesionales de relevancia mundial, y durante un mes se realizé un
gran numero de torneos para los ciudadanos con el incentivo de que las finales
de estos se jugarian en el centro de la plaza Mercadal (plaza del ayuntamiento

de Reus).
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La Trampa:

A destacar de La Trampa, segun la encuesta de satisfaccion a los clientes de La
Trampa y la opinidn perosnal del director deportivo el aspecto por el cual se
diferencia positivamente de sus competidores es el bar. Se puede observar que
en la encuesta de satisfaccion de los clientes, la gran mayoria otorgan gran
importancia a este elemento del club. Su competencia se concentra en La Selva

del Camp y Reus.

Imagen 2: Foto de las pistas de padel de La Trampa
Figura 4: Captura de pantalla de la pregunta de la encuesta de satisfaccién sobre qué destacaria
del club de padel La Trampa

:Que destacaria del club de padel la Trampa? (Puede marcar mas de una) |_D

47 respuestas

Proximidad de su casa

Proximidad de su trabajo

Trato delpersonal 32 (68,1 %)

Instalaciones y servicios
asociados
Bar/Restaurante 30 (63.8 %)

40
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Figura 5: Captura de pantalla de la pregunta de la encuesta de satisfaccién sobre ordenar segun
la importancia las caracteristicas del club de padel La Trampa

Ordene de mayor a menor importancia las anteriores caracteristicas del club de padel La Trampa:

I Muylmportante [l Importante Indiferente [l Poco importante [l Sin importancia
30
20
10
0 —
Proximidad de su casa Proximidad de su trabajo Trato del personal Instalaciones yservicios asociados Bar/Restaurante
Maspassamaner:

A destacar del club Maspassamaner, segun el director deportivo del club, el
aspecto por el cual se diferencia positivamente de sus competidores es el
entorno en el que se encuentra. Su competencia se concentra en La Selva del

Camp y sobretodo Reus.

Imagen 3: Foto del club padel de Maspassamaner
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Tot Padel:

A destacar del club Tot Padel, segun el propietario y director deportivo del club,
el aspecto por el cual se diferencia positivamente de sus competidores es tener
aire acondicionado en sus tres pistas indoor y su tienda de equipacion y material
deportivo de padel. Su mayor competencia se concentra en Reus y en

Tarragona.

Imagen 4: Foto del club de padel Tot padel Imagen 5: Foto de la tienda de Tot padel

Winner:

A destacar del club Winner, segun el director deportivo del club, el aspecto por
el cual se diferencia positivamente de sus competidores es tener la pista de futbol
sala, gimnasio y disposicion de alquiler de sala de fiestas para los clientes. Su

mayor competencia es el padel indoor y el padel X4.

Imagen 6: Foto del club de padel Winner Imagen 7: Foto del campo de futbol sala Winner
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Global:

A destacar del club Global, el aspecto por el cual se diferencia positivamente de
sus competidores es tener 6 pistas indoor, 6 pistas outdoor, servicio de limpieza

impecable e instalaciones de nueva construccion con 12 focos de luces led por

pista. Su mayor competencia es el TPl y el MésKPadel.

Imagen 8: Foto del club de padel Global Imagen 9: Foto del club de padel Global por fuera

7.2.4 Clientes
Los clientes actuales de La Trampa, segun se ha podido saber por la

encuesta de satisfaccion, son mayoritariamente de La Selva del Camp.

Figura 6: Captura de pantalla de la pregunta de la encuesta de satisfaccion sobre lugar
de vivienda de los clientes de La Trampa

¢Donde vive?
47 respuestas

@ La Selva del Camp

® Reus

@ Otro lugar del Baix Camp

@ Otro lugar de la provincia de Tarragona

Ademas, se puede observar que la mayoria son hombres y con un nivel

medio de juego (mayoritariamente un nivel intermedio bajo).
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Figura 7: Captura de pantalla de la pregunta de la encuesta de satisfaccion sobre
genero de los clientes de La Trampa

:Con qué genero se identifica?
47 respuestas

@ Hombre
@® Mujer
@ Oftro

Figura 8: Captura de pantalla de la pregunta de la encuesta de satisfaccion sobre nivel
de juego de los clientes de La Trampa

;Que nivel de juego cree que se adecua mas al suyo?
47 respuestas

@ Ihiciante
42.6% @ Intermedio bajo
@ Intermedio alto

W

En lo que hace referencia a la edad, se encuentra que la gran mayoria

actualmente se encuentran el rango de 34 o mas, teniendo en cuenta que
la gente mayor o de la tercera edad no suele practicar deporte debido a
su dificultad, se podria definir el rango entre 34 y 60.
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Figura 9: Captura de pantalla de la pregunta de la encuesta de satisfaccién sobre rango
de edad de los clientes de La Trampa

¢En que rango de edad se encuentra?

47 respuestas

@ Menor de edad
@ 18-23
@ 24-28
@ 29-33
@ 34-38
‘ ® 38-42
® 43-47
12,8%

48 o mas
10,6% o

8,5%

También, se ha podido observar que ningun club de padel tiene una
clientela fija, es decir que no existe fidelidad de parte de los clientes a los
clubes de padel.

Esto no solo pasa en el club de La Trampa, sino que también sucede en
todos los clubes del sector, esto es debido a la facilidad de cambiar de
club dia tras dia 'y el poco compromiso de los clientes, ya que por ejemplo,

no suelen existir socios del club.

Como se ha visto en la encuesta de satisfaccion, loa clientes de La

Trampa comentan, en un porcentaje del 61,7%, que se mueven de club.
Figura 10: Captura de pantalla de la pregunta de la encuesta de satisfaccion sobre
frecuencia de cambio de club de los clientes de La Trampa

¢Frecuenta otros clubes de padel ademas del club La Trampa?
47 respuestas

® si
38,3% ® No




Figura 11: Figura sobre la procedencia de los clientes de La Trampa

Posibles clientes

La Selva del Camp

Jugadores de padel

Nivel

medio

7.2.5 4P’s o Marketing Mix actual
Para analizar la empresa de manera interna, se estudia el estado de la

situacion actual de las 4P’s:

1. Product (producto): En primer lugar, se debe destacar que como club
de padel, lo que ofrece no es un producto, sino un servicio.
Actualmente, ofrecen servicio de alquiler de pistas outdoor, es decir al
aire libre. Ademas, ofrecen clases tanto particulares como grupales, y
éstas ocupan las pistas una media de 20 horas semanales.

Ademas, ofrecen 3 productos basicos para la practica del padel. Estos
son: Grips para las palas, protectores para las palas, y pelotas.

Por otro lado, muy relacionado con la practica de padel, otro servicio que
ofrece este club es el bar. La gran mayoria de jugadores realiza lo
popularmente llamado “pospartido”, que consiste en consumir al menos
una bebida por personay suele ir acompafiada de una tapa, por ejemplo,

unas patatas bravas.

2. Place (lugar): Al tratarse de un servicio que se consume en el sitio de
produccion, el lugar en que ocurre este servicio es el propio club de padel.

El club de padel de La Trampa se encuentra en La Selva del Camp.

3. Price (precio): Actualmente el club de padel La Trampa cuenta con tres
tarifas de alquiler de pistas diferentes, dependiendo del horario en que se
juegue:

a) Pista por la manana: 2€/persona

b) Pista a medio dia: 3,5€/persona
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c) Pista por la tarde: 5€/persona +1€ en caso de necesitar focos de

luz

Por otro lado, ofrece packs de juego con comida y/o hospedaje en la
casa rural y almuerzos de tenedor popularmente conocidos como

“esmorzars de forquilla” que consiste en:

a) Media del “Esmorzar de forquilla”: 12€/persona, (si se juega a
padel ademas de desayunar 15€/persona)

b) Pack de “finde padelero”: 120€/persona
En cuanto a los productos que vende ocasionalmente:

a) Grips: €/unidad
b) Pelotas: €/bote de 3 pelotas

c) Protectores: €/unidad

Ademas, el club La Trampa ofrece un pack de “finde padelero” que
consiste en estancia en la casa rural de dos noches, comidas incluidas y

dia y medio de jugar a padel, por el precio de 120€/persona.

Por otro lado, ofrece packs para grupos en gue se organiza un dia
completo de padel, incluye jugar durante 4 horas y comida como paella o

similar o barbacoa.

Promotion (comunicacién): En lo que hace referencia a la
comunicacion de este club, segun se ha visto en la encuesta de
satisfaccion, el 83% de los clientes acuden al club por recomendaciones

de amigos y/o familiares.

Actualmente no tiene presencia en las RRSS excepto Facebook (y con
una presencia muy débil) ni tiene presencia en la plataforma digital de
reservas de pistas de padel llamada “Playtomic”, pero si dispone de

pagina web.
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Figura 12: Captura de pantalla de la pregunta de la encuesta de satisfaccion sobre
como conocieron los clientes el club de La Trampa

¢Como conocio el club de La Trampa?

47 respuestas

@ Por un amigo/a o familiar
@ Porun torneo

@ Por las RRSS

@ Por su pagina web

@ Porinternet

@ Por Playtomic
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7.2.6 DAFO

El DAFO es un andlisis tanto interno como externo que facilita entender la

situacion en la que se encuentra el negocio.

la 6: DAFO club de padel La Trampa

4 N

Debilidades:
No pistas indoor

No tiene gran presencia en las
Redes Sociales

Pistas muy juntas

Poco personal dedicado
Unicamente a las actividades del
club

No equipo de competicién
wo tiene presencia en Playtomic

/ Fortalezas: \

Practica de padel todo el afo

L

Bar-Restaurante calidad
Pagina web con alta usabilidad
Padel + hostal

Promociones para gruposy
escapadas de fin de semana con
padel incluido

K Parking en el club /
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Competencia directa en la
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Torneos condicionados a
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~

subvencidn del ayuntamiento y
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Oportunidades:

~

Demanda creciente del padel

Condiciones climatoldgicas
favorecedoras durante la
mayoria del afio

Oportunidad de juego para
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a)

b)

a)

b)

1. Amenazas:

Inflacion: Actualmente Espafia esta sufriendo una inflacion del 9,8%. Segun el
director deportivo del club, se han visto afectados por la inflacion de manera
notable, sobre todo en los precios del aceite y de la luz, accién que les ha llevado

a subir los precios de algunos de los productos del bar.

Competencia directa en la misma localidad: El club Maspassamaner es el club
MAas cercano, ya que se encuentra en La Selva del Camp, igual que el club de
La Trampa, por eso debemos tener en cuenta estrategias para poder

diferenciarnos de ellos.

Los torneos que tienen lugar en el club son organizados por un voluntario sin
compensacién economica por ello y subvencionados por el ayuntamiento: Estos
tres torneos dependen totalmente de las subvenciones que ofrece el
ayuntamiento y de la labor que hace el voluntario para procurar de cuadrar
horarios y cuadros de juego sin solapamientos. Sin estos dos factores es posible
gue la ratio de torneos anual disminuyera, y esto desfavoreceria totalmente a la

ratio de ocupacién y a la promocion del club.

2. Oportunidades:
Demanda creciente del padel: Aprovechando la creciente demanda el padel,
debemos implementar estrategias que hagan que los consumidores nos escojan

antes que a la competencia.

Condiciones climatolégicas favorecedoras durante la mayoria del afio: Por lo
general en Espafia el clima es calido y seco, por lo tanto la mayor parte del
tiempo no estamos condicionados por mal tiempo y aunque las pistas sean

outdoor, se puede jugar al aire libre sin problema.

Oportunidad de juego para todos los niveles: No se necesita un alto conocimiento
de este deporte para practicarlo, ya que ademas de que es muy facil de

aprender, también hay una amplia gama de niveles con los que jugar.

3. Debilidades:
a) No hay pistas indoor: Siguiendo el hilo del apartado anterior, se podrian
construir las pistas nuevas con un techo semi-indoor. De esta manera, en

caso de lluvia o viento se podria seguir jugando.
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b) No tiene presencia en las redes sociales: Es indispensable tener presencia
en las redes sociales, a pesar de disponer de pagina web y de un Facebook,

la presencia en Facebook es muy débil.

Figura 4: Grafico de Redes Sociales mas utilizadas

THE WORLD’S MOST-USED SOCIAL PLATFORMS

THE LATEST GLOBAL ACTIVE USER FIGURES (IN MILLIONS) FOR A SELECTION OF THE WORLD'S TOP SOCIAL MEDIA PLATFORMS*

FACEBOOK

YOUTUBE

WHATSAPP

F8 MESSENGER

INSTAGRAM

WEDIN / WECHAT
TIKTOK 689
co I 617

oourn-- [N 600
snaweno' I 511

EU VN i e—

sswecrar [ 498

DATA UPDATED TO:

raswou [N 481 25 JANUARY 2021

vizest [ 442

eeoor [ 430
wire: [ 353
ovons - N 300

Fuente: (Mejia Llano,2021)

c) Pistas muy juntas: Para tener mas espacio entre pista y pista se deberia

hacer una reconstruccion integral, la cual cosa supone un alto coste.

d) Poco personal dedicado Unicamente a las actividades del club: Se deberia
tener contratado personal para dirigir el club en cuanto a temas de:
organizacién (hasta el cierre del club), entrenamiento (las horas de
entrenamiento), limpieza (a final o al principio de cada jornada) y restauracion

(hasta el cierre del club).

e) No disponen de un equipo de competicién: El mismo trabajador/a, que se
dediquese a entrenar a los alumnos, debe organizar equipos de competicion
de la federacion catalana de padel, para incentivar el juego y la fidelidad de

club.

f) No tiene presencia en Playtomic: ésta es una plataforma digital en forma de
aplicacion para el movil y otros dispositivos que facilita la reserva y la
organizacion del alquiler de las pistas. En caso de tener una tasa de
ocupacion de pistas baja, esta aplicacion ayuda a que se llenen mas que de

la forma tradicional.
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b)

d)

Fortalezas:
Practica de padel todo el afio: Es un punto muy positivo que no haya
estacionalidad del deporte y por tanto podemos ofrecer nuestros servicios

todo el ano, los siete dias de la semana.

Bar-Restaurante calidad: La comida casera que ofrece la cafeteria del cluby
la bebida de calidad es un factor que incentiva a los consumidores a
frecuentar mas el club.

Pagina web con alta usabilidad: Es primordial tener una pagina web, y cuanto
mas sencilla y facil de entender, ademas de atractiva, mejor. De esta manera
se incentiva su uso y por tanto un buen uso de los recursos que el club ofrece.
Promociones para grupos y escapadas de fin de semana con padel incluido:
Es un aspecto a diferenciar de otros clubes de padel, ya que la mayoria no
dispone de un hotel-hostal para pernoctar. De esta manera se pueden
ofrecer packs de hostal+padel por el precio de 120€/persona, dos noches,
comidas incluidas y dia y medio de juego. Ademas, también ofrecen dias de
padel para grupos, que consisten en torneo cerrado de padel para grupos y
comida (Barbacoa o Paella o similar), el precio de este varia segun el menu

elegido y las personas del grupo, todo a negociar.

Parking en el club: ultimamente, todos los servicios y productos asociados a
los vehiculos tienen un precio elevado, por lo tanto, tener disponibilidad de

parking gratis es un punto muy positivo.

Por lo tanto, cuando pensemos las diferentes estrategias, deberemos

potenciar nuestras fortalezas e intentar disminuir nuestras debilidades.

7.3Segunda fase: Decisiones estratégicas de marketing

7.3.1 Objetivos de marketing

Los objetivos de marketing que tiene el club La Trampa son los siguientes:

Crear sentimiento de pertenencia hacia el club.

Aumentar la visibilidad del club, sobre todo en las redes sociales.
Aumentar la notoriedad del club, sobre todo en las redes sociales.
Aportar factores diferenciadores del resto de clubes de padel de la zona.
Aumentar la tasa de ocupacion de las pistas del club.

Mejorar el nivel de juego de los clientes de La Trampa.

N o o bk~ w0 Dd P

Facilitar la gestion de reservas de pistas para el mismo club.
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8. Facilitar la accion de reserva de pista para los clientes.

7.3.2 Nueva propuesta de publico objetivo

El publico objetivo de la trampa serian los hombres residentes en La Selva
del Camp de entre 34 y 60 afios de edad. Consumidores frecuentes de
cerveza, y con un nivel medio de juego de pédel. Por otro lado, tenemos otro
perfil de clientes aunque en una afluencia menor, se trata de gente que
necesita moverse hasta La Selva del Camp o alrededores por motivos de

trabajo y que les guste jugar a padel.

Para la definicién del publico objetivo para el padel La Trampa se han creado
dos prototipos de buyerpersona con todas las caracteristicas que reuniria

nuestro publico perfecto. A estos los llamaremos Pau y Jaume.

Pau es un chico de 26 afos, con un trabajo estable desde hace dos afios en
una asesoria contable. Es muy deportista y practica padel, fatbol y los jueves
por la noche sale a bailar a un club de baile de La Selva del Camp, lugar de
residencia habitual de Pau. Pau acude al club de padel 2 veces por semana,
uno de los dos dias juega con sus sobrinos pequefios y el otro con los amigos
del trabajo. Después de pasar una hora y media en pista, suele consumir dos
cervezas y unas patatas bravas, a veces, si sus amigos se animan, se queda
incluso a cenar unas tapas y sale directamente a bailar a un pub de la zona

después de cenar.

Pau

[ Canal faverito de comunicacién
g « Teléfono
« Correo electronico

« Enpersona
Puesto

Asesor
Herramientas que necesita para trabajar
Edad

Entre 25 y 34 afios « Impresora

Nivel de educacién més alte + Ordenador

Licenciatura -« Programas de la Administracién Publica

Redes sociales
Su trabajo se mide en funcién de

Entregas a tiempo
@ Responsabilidades laborales
Asesoramiento a empresas PIME de |a zona
Industria

Finanzas

Tamafio de la organizacién

Entre 1y 10 empleados

Figura 5: Ficha BuyerPersona Pau
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Jaume es un sefior de 35 afios, su residencia actual es Sant Cugat del Vallés,
pero como se dedica al sector de la avellana, hace un viaje a la semana a la
localidad de La Selva del Camp. En Sant Cugat, juega a padel dos veces por
semana con sus amigos del club, y no desperdicia oportunidad para
apuntarse a torneos alrededor de su ciudad y de la Selva del Camp y
alrededores. Siempre que viene a La Selva del Camp, intenta aprovechar la
tarde libre después de su jornada laboral y busca partidos a los que poder

apuntarse.

Jaume

Canal favorito de comunicacién
+ Telefono
« Correo E‘BCUOI‘IICD

+ En persona
Puasto

Jefe de departamento de vent

Herramientas que necesita para trabajar
Edad

Entre 35 y 44 afios . Ordenador

Nivel de educacién més alto + Coche

Maestria « Telefono

Redes sociales
Su trabajo se mide en funcion de

o Namero de ventas (€)
@ Responsabilidades laborales
Cierre de ventas de avellanas
Industria

Comercio

Tamafio de la organizacién
Entre 51 y 200 empleados

Figura 6: Ficha BuyerPersona Jaume

7.3.3 Nueva propuesta de posicionamiento
Para determinar el posicionamiento, el lugar en la mente del cliente en que
La Trampa quiere estar, se propone la idea de un club de padel pequefio,

acogedor y familiar.

Muchas de las respuestas de las encuestas de satisfaccion comentan que
no hay nada a mejorar, que es perfecto, que se mantenga modesto y familiar,

ya que es eso lo que esperan y desean de este club de padel.

Los aspectos mas apreciados por los clientes en este club son: el trato del
personal, la calidad de la comida casera, y la flexibilidad que ofrecen para

grupos.

El nuevo posicionamiento sera: “Club de padel familiar y acogedor para los

habitantes de La Selva del Camp”
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7.3.4 Nuevas politicas de las 4P’S

1. Nueva politica de “Product” (producto): En el caso del club de padel
La Trampa, esta nueva politica va enfocada al futuro servicio.
La nueva politica de servicio se divide en 3 mejoras.
En primer lugar, la mejora de las pistas que actualmente son outdoor y

se deben techar.

En segundo lugar, para mejorar el servicio de entrenamientos, ampliar la

plantilla de entrenadores especializados en padel.

En tercer lugar, ofrecer una ampliacién de gamma de productos de padel
a la venta, ademas de las actuales pelotas, grips y protectores de palas.

2. Nueva politicade Place (lugar): Para la nueva politica de place, se debe
tener en cuenta la aplicacién de Playtomic como método de distribucién,
ya que desde esta aplicacién se pueden reservar pistas y programar
partidos con los demas usuarios de la aplicacion.

Es por eso, que se debe hacer una estrategia de insercién del club en la

plataforma de gestidn de reservas de Playtomic.

3. Nueva politica de Price (precio): Se mantiene la politica actual de

precio.

4. Nueva politica de Promotion (comunicacion): La nueva politica de
comunicacion se basa en crear una mayor presencia en las redes

sociales del club de padel La Trampa.

Ademas, se crearan varios equipos de competicion en la “Lliga Catalana”

7.4Tercera fase: Decisiones operativas de marketing
En este apartado se definirdn las acciones a llevar a cabo para poder
conseguir los objetivos marcados en la anterior fase.
En cada accién aparece una pequefa descripcion de la misma, la categoria
a la que pertenece (Price, Promotion, Place, Product), el pablico objetivo al
gue va dirigido, los objetivos que cumplen cada accion, el calendario en el

gue esta previsto actuar, el coste provisional de cada accion, el capital
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humano que se necesita, el impacto esperado que tendrd cada accion, los

indicadores que se utilizaran para su seguimiento y control, y en algunas

acciones se han anadido observaciones.

1 CREACION DE UN EQUIPO DE COMPETICION
Actualmente el club de La Trampa no cuenta con ningun equipo de
) competicidbn. Se creara un equipo de competicion masculino, otro
DESCRIPCION _ o L
femenino y otro de veteranos, todos en la “Lliga Catalana de Padel” en
la provincia de Tarragona.
CATEGORIA Politica de comunicacion.
bt El publico objetivo para esta accion seran los hombres de mediana edad,
UBLICO
las mujeres de mediana edad, y para los veteranos los hombres de 50
OBJETIVO . )
afnos o mas.
Con esta accion se pretende:
1. Conseguir dar a conocer el club de La Trampa mediante el
OBJETIVO enfrentamiento entre los diferentes clubes de la zona.
2. Captar nuevos jugadores y/o clientes y consecuentemente
aumentar la tasa de ocupacién de pistas.
Ya que esta accién se debe tomar a corto plazo, el periodo de realizaciéon
empezaria a partir de Agosto del afio 2022. De esta manera, para cuando
CALENDARIO . . .
empiece la temporada de juego en Septiembre de 2022, La Trampa
estara registrado como club de competicion en la “Lliga Catalana”
c 395€ corresponden a la afiliacién del club a la “Lliga Catalana” y por cada
OSTE
equipo inscrito se deben sumar 185€ extras.
RECURSOS En esta accién el responsable a cargo sera el director deportivo del club
HUMANOS de padel La Trampa.
IMPACTO Al dar a conocer el club, teniendo en cuenta su atractivo, se espera captar
ESPERADO a nuevos jugadores y/o clientes para dicho club.

SEGUIMIENTO /
INDICADORES

Se realizara un seguimiento de la efectividad de esta accion al final de la
temporada, cuando hayan acabado los enfrentamientos entre los clubes

de la zona. No solo se comprobara si la tasa de ocupacién aumenta,
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debido al crecimiento en el nimero de clientes, sino también se
comprobara en que posicion, dentro de la competicion, queda el club, ya

que quedar de entre los primeros es un factor atractivo para los clientes.

OBSERVACIONES

Cabe resaltar que los enfrentamientos tienen lugar durante los fines de
semana, por lo tanto, en un primer momento, la tasa de ocupacion de
pistas durante el fin de semana aumentara como minimo en 3 reservas,

gue es el numero de partidos que se realizan durante un enfrentamiento.

2 MEJORA DE SERVICIO DE ENTRENAMIENTOS
) Se realizara un aumento en la plantilla de trabajadores del club La
DESCRIPCION Trampa, en especial, entrenadores de padel.
CATEGORIA Politica de producto (servicio).
PUBLICO El publico de esta accion son los hombres de entre 35y 60 afios de edad,
OBJETIVO con un nivel de juego medio y un nivel adquisitivo medio.
La accién de ofrecer mas entrenamientos intenta conseguir los siguientes
objetivos:
OBJETIVO 1. Aumentar la tasa de ocupacion en pistas.
2. Mejorar el nivel de juego de los actuales clientes del club de padel
La Trampa.
Ya que esta accion se debe tomar a corto plazo, el periodo de realizacion
de dicha accion comenzara a partir de Septiembre de 2022, que es
cuando empieza la temporada de juego de 2022-2023. De esta manera,
CALENDARIO se hara coincidir el periodo laboral/escolar con las clases de padel y evitar
plazas libres por vacaciones de los clientes.
La contratacion de un nuevo entrenador consiste en una mensualidad del
COSTE sueldo minimo, de 1050€ mensuales (a jornada completa). Ademas se
debera afadir los costes de contratacion para la empresa.
RECURSOS El supervisor de esta accion sera el director deportivo del club, ademas
HUMANOS del supervisor de la efectividad de las clases del nuevo entrenador.
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IMPACTO
ESPERADO

Se espera que haya un aumento en la tasa de ocupacion de las pistas
ademas de que los clientes adquieran nuevos conocimientos y mejoren
su actual nivel de juego de padel.

SEGUIMIENTO /
INDICADORES

Se realizard un seguimiento de la efectividad de esta accion después de
la temporada de juego, es decir, después de junio. Comprobando que la
tasa de ocupacién de pistas ha aumentado en comparacién cuando no
habia entrenador. También se puede medir la efectividad de la mejora de
nivel a partir de la posicion que obtenga el club durante las competiciones.

INSERCION EN LA APLICACION PLAYTOMIC

DESCRIPCION

Actualmente el club de padel de La Trampa no tiene presencia en la
plataforma de gestion de reservas de Playtomic. Se introducira el club
en esta plataforma, y todos sus usuarios se podran inscribir desde la

aplicacion.

CATEGORIA

Politica de distribucion.

PUBLICO
OBJETIVO

El publico objetivo del padel La Trampa son los hombres de entre 35y

60 afios de edad, con un nivel de juego medio.

OBJETIVO

Con esta accion se pretende cumplir varios objetivos:

Aumentar la tasa de ocupacion de las pistas.

Facilitar a los usuarios la reserva de las pistas.

Facilitar la gestion de las reservas y tener un mayor control y
conocimiento sobre la ocupacion de las pistas y digitalizacion de

esta gestion.

CALENDARIO

Ya que esta accion se debe tomar a corto plazo, el periodo de realizacién
de dicha accion comenzara a partir de Septiembre de 2022, que es
cuando empieza la temporada de juego de 2022-2023. De esta manera,
se podra hacer una comparacion de la tasa de ocupacion de pistas de

una temporada con la pasada.

CoSTE

Playtomic cobra una comisién de 0,29€ por persona y pista que reserve

a través de su plataforma.

44




El director deportivo serd el responsable de inscribirse en la plataforma

RECURSOS _ _ _ .

de Playtomic y gestionar las reservas que se realicen a través de esta
HUMANOS

plataforma.
| Se espera que haya un incremento en la tasa de ocupacion de las pistas,
MPACTO

y tener un mayor control y una mejor gestion de las reservas a traves de
ESPERADO

una digitalizacién de la gestion de las reservas.

SEGUIMIENTO /

Se realizard& un seguimiento de la efectividad de esta accion

mensualmente, a partir del nUmero de reservas que se realicen desde

INDICADORES ) y _ _
su insercion y del tiempo dedicado
4 CREACION Y MANTENIMIENTO DE UN PERFIL EN INSTAGRAM
La nueva politica de comunicacién se basa en crear una mayor presencia
en las redes sociales del club de padel La Trampa. Para ello, se creara
un perfil de Instagram profesional y se deberd tener en cuenta su
) mantenimiento. De esta manera se publicaran en ese perfil las
DESCRIPCION o _ )
actividades de La Trampa, las promociones y ofertas, los anuncios para
los torneos, entre otro contenido. Para ello se subcontratard un
asesoramiento de redes sociales y comunicacion, quien lleve esta accion
a cabo.
CATEGORIA Politica de comunicacion.
PuBLICO El publico objetivo del padel La Trampa son los hombres de entre 35 y
OBJETIVO 60 afios de edad, con un nivel de juego medio.
El objetivo de esta nueva politica es:
1. Aumentar la visibilidad del club a través de las redes sociales.
OBJETIVO 2. Aumentar la notoriedad del club a través de las redes sociales.
3. Aumentar el sentimiento de pertenencia del club.
4. Fijar la nueva propuesta de posicionamiento del club.
Ya que esta accion se debe tomar a largo plazo, el periodo de realizacion
CALENDARIO

empezaria a partir de Enero del afio 2023.
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En esta accién deberiamos tener en cuenta el coste del asesoramiento

y seguimiento de las redes sociales por parte de la empresa externa a

COsTE
La Trampa. El coste segln la empresa Zaask, es de 250€ semanales, es
decir 1000€ mensuales.
RECURSOS El responsable de esta accion sera el asesor que nos disponga la
HUMANOS empresa Zaask, supervisado por el director deportivo de La Trampa.
Se espera que aumente la visibilidad y la notoriedad del club, sobre todo
IMPACTO a través de las redes sociales. También se espera un aumento del
ESPERADO sentimiento de pertenencia del club y fijar la propuesta de

posicionamiento.

SEGUIMIENTO /

Se revisaran las tasas de ocupacion de forma mensual comprobando la

INDICADORES efectividad de esta nueva accion.

Al dejar en manos de la empresa Zaask la creacion y el seguimiento de
nuestro perfil de Instagram, se le deben transmitir los valores de La

OBSERVACIONES | Trampa y sus intenciones de esta accion con el objetivo de que estas se
cumplan.

Después de la accion de contratacion de los servicios de la empresa
Zaask, se deberian llevar a cabo un seguido de acciones de publicidad y
promocion que aun no se han tenido en cuenta.

5 TECHAR PISTAS
Actualmente el club de La Trampa cuenta con tres pistas de padel
outdoor, las cuales se deben techarse.

DESCRIPCION Para cubrir las pistas por la parte superior, existen unos techos
prefabricados de forma abovedada con una altura suficiente para que
ésta no sea un obstéculo para el juego.

CATEGORIA Politica de producto (servicio).

PuUBLICO El publico objetivo del padel La Trampa son los hombres de entre 35y

OBJETIVO 60 afios de edad, con un nivel de juego medio.

OBIETIVO El padel es un deporte que se juega todo el afio, aunque es cierto que el

club sufre una disminucion de la tasa de ocupacion en los meses de
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invierno debido al frio y a las posibles lluvias y vientos. Con esta accion

se pretende llegar al objetivo de:

1. Aumentar la tasa de ocupacion de pistas durante los meses de
invierno.
2. Aumentar la popularidad del club y aportarle un factor

diferenciador de su competencia.

CALENDARIO

Ya que esta accién se debe tomar a largo plazo, el periodo de realizacién
empezaria a partir de Octubre del afio 2023. De esta manera, las obras
en las pistas no afectarian muy gravemente a la actividad empresarial,

ya que a partir de Octubre la tasa de ocupacién en pistas disminuye.

COSTE

El coste del techado de las tres pistas, incluyendo materiales y mano de
obra, teniendo en cuenta que el proveedor de estos dos factores seria la

empresa Padel Hispania, ascenderia a 73980 €.

RECURSOS
HUMANOS

En esta accién el responsable a cargo sera el director deportivo del club
de padel La Trampa. Toda la obra estaria subcontratada a la empresa

Padel Hispania, de la cual se ha obtenido el presupuesto.

IMPACTO
ESPERADO

Se espera que a partir de la obra, la tasa de ocupacién no varie tan
extremadamente entre temporadas, como lo esta haciendo actualmente.
De esta manera aumentarian los beneficios y la popularidad del club.
Aportar un techo a las pistas seria un factor diferenciador, ya que ningun

otro club de la zona tiene este tipo de estructura.

SEGUIMIENTO /

INDICADORES

Se realizard un seguimiento de la efectividad de esta accion durante los
meses de mas frio, comprobando que la tasa de ocupacion de pistas no

varia tanto como variaria si fueran pistas descubiertas.

OBSERVACIONES

El presupuesto obtenido por la empresa de Padel Hispania se encuentra

como parte de los anexos del trabajo.

Al tratarse de una inversibn de gran importancia, previamente a su
instalacion es necesario realizar una prevision de beneficios que se

obtendria en caso de su instalacion comparandolo con dicha inversion.
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8. Conclusiones

En conclusién, toda empresa, incluidas las empresas PIME, necesitan seguir unas
estrategias, con sus correspondientes planes de accidén si desean conseguir sus

objetivos.
Haciendo referencia a las hipétesis iniciales, se concluye que:

La primera hipétesis afirma que un plan de marketing favorecera a la empresa,
incluso aunque sea una empresa PIME. Como sucede para el club de padel La
Trampa, aun no ha sido probada, ya que no se han llevado a cabo ninguno de los
planes de accion. En cuanto se realicen las primeras acciones se podra comprobar

si es cierta o falsa.

En cuanto a la segunda hip6tesis que afirma que el sector del padel esta en estado
de crecimiento con el consiguiente aumento de la demanda, es totalmente cierta.
Segun se ha demostrado, Espafia es uno de los paises con mas federados de péadel
del mundo, y en especial Catalufia. También es el deporte en treceava posicion
segun numero de federados en Espafia, y en su mayoria tienen un nivel amateur.
La demanda de este deporte ha sido creciente desde su inicio en los afios 80 hasta

hoy en dia.

Ademas, se puede afirmar que, por lo general, la tasa de ocupacién de las pistas de
padel de la mayoria de los clubes esta dentro del intervalo del 30%-40%,
exceptuando el caso del Global Padel, con una tasa de ocupacion de pistas mayor
al 90%. Este factor es lo que lo convierte en el mayor competidor de los clubes de

la zona de La Selva del Camp.

Ademas de esta afirmacion, se debe afadir que el padel aunque puede practicarse
todo el afio, al tratarse de pistas outdoor en el caso de La Trampa, es cierto que hay
una diferencia de ocupacién entre la temporada de invierno y las de verano, siendo
esta menor en la primera. En caso de que las pistas fueran cubiertas, podria
reducirse esta variacion estacional, ya que se reduce la exposicion de los jugadores
a las inclemencias meteorolégicas. Es por este motivo que una de las acciones

propuestas es techar las pistas.

Aungue cabe resaltar que dicha instalacion supone un coste muy elevado. Deberia
hacerse un analisis de la actual disminucion de la tasa de ocupacion de pistas debido
al frio o a la lluvia en factores monetarios, es decir, comprobar cuanto dinero se esta

perdiendo debido a los factores meteoroldgicos. Una vez se conozca este valor, se
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deberia comparar con la inversion del techado en concepto de su amortizacion. Asi

comprobar si realmente es lo suficientemente rentable hacer esta inversion.

En lo que hace referencia a mi tercera hipotesis, la competencia no solo es a nivel
local, sino que incluso a nivel provincial, no es cierta. La competencia de La Trampa,
no solo se encuentra en La Selva del Camp sino que también, gran parte de los
clubes de padel se encuentran en Reus. Es por eso que debemos confirmar que la
competencia se encuentra no a nivel local ni tampoco nivel provincial, sino que es a
nivel comarcal, o comarcas vecinas. Esta informacion ha sido obtenida a partir de

los datos de la encuesta de satisfaccién del club de La Trampa.

Por otro lado, cabe comentar que los clientes de La Trampa, se moveran en un radio
maximo de unos 30 minutos en coche, por ejemplo Reus, Tarragona, Cambrils y
otras ciudades y pueblos de la comarca propia y vecina, no llegardn a moverse

alrededor de toda la provincia.

Ademas se debe afiadir que, no solo se debe a la proximidad de estas dos
localidades (Reus y La Selva del Camp) sino también que, Reus es conocida como
la ciudad de padel. Tanto el alto nUmero de clubes que existe en Reus, como la
importancia que se le ha dado desde el WPT (World Padel Tour), Reus se ha

convertido en el lugar favorito de muchos jugadores de la zona.

Por lo que hace referencia a la Gltima hipétesis, existe una necesidad de estrategia
de diferenciacion de la competencia, acaba siendo cierta. El gran nimero de clubes
de péadel y su alta concentracion geografica, exige que cada uno tenga un aspecto
diferenciador de su competencia. En el caso de La Trampa, su factor diferenciador
es la calidad del bar, en el caso del Maspassamaner es su entorno, en el caso del
Winner es su campo de fatbol sala, en el caso del Tot Padel es su tienda, y en el
caso del Global, la calidad de sus instalaciones y su mantenimiento. Como se ha
examinado, todos los clubes que forman parte de la competencia de La Trampa, y

este mismo club, tienen un aspecto diferenciador.

En lo que hace referencia a los objetivos que se plantearon al inicio del trabajo, se

concluye que:

Se ha cumplido el objetivo de conocer los conceptos con relacion a la elaboracion y
el desarrollo de un plan de marketing. Siguiendo las instrucciones del tutor y la
plantilla de la elaboracion segun el autor Sainz De Vicufia Ancin, J. M, el proyecto

ha sido gratamente finalizado.
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Se ha cumplido el objetivo de poder usar de manera eficaz las herramientas de las
gque se han dispuesto. Una de las mejores fuentes de informaciéon han sido las
entrevistas en profundidad realizadas a los correspondientes representantes de

cada club que conforma la competencia de La Trampa y este mismo.

Se ha cumplido el objetivo de elaborar un andlisis de mercado previo a la
implantacion de las estrategias. Es un paso totalmente necesario antes de llevar a

cabo ningun plan de accién de marketing.

En lo que hace referencia al Ultimo objetivo, plantear un analisis post implantacion
de las estrategias para comprobar su efectividad, ha sido totalmente necesario y se
ha cumplido en la dltima fase de la creacion de mi plan de marketing, también
especificado en cada ficha de las diferentes acciones, como apartado de

seguimiento e indicadores.

Por lo tanto, se puede concluir que estos objetivos se han cumplido. Se ha disefiado
y elaborado un plan de marketing siguiendo los objetivos de marketing para la
empresa, y llevando a cabo los planes de accién para sus correspondientes

estrategias.
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10. Anexos

10.1 Anexo 1: Entrevista en profundidad al propietario

Hablemos un poco sobre la empresa:

1. ¢Qué cargo ocupadentro de la empresa?

Es el director deportivo, entrenador y gerente del bar.

2. ¢De cuantas personas estd compuesta la empresa?

El padel y el bar asociado a él por 1 persona, a parte la casa rural la llevan
enteramente dos personas (el propietario y su mujer).

3. ¢Como definirias la misién de la empresa?

Cubrir las necesidades de los clientes, entre ellas, dar clases tanto
particulares como grupales, y garantizar un mantenimiento de las pistas de
padel en condiciones favorables para su uso. Por otro lado, un servicio que
esta altamente asociado con el padel es lo popularmente conocido como el
“postpartido”, que consiste en la consumicién de 1, 2 o incluso 3 cervezas

con tapa.

4. ¢Cbomo definirias la vision de la empresa? (c6mo se veria en un futuro)

A corto plazo con un equipo masculino y otro femenino de competicion,

ademas de un equipo extra de veteranos.

A largo plazo, con un techado que cubra nuestras pistas para poder
garantizar la practica del deporte todo el afio sin importar las condiciones
meteoroldgicas.

5. ¢Como se estructura su actividad empresarial?

Podriamos decir que dividimos la actividad empresarial en dos grandes

bloques:
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1. PA&del: dentro del padel encontramos que la gran mayoria de la actividad
se encuentra por las tardes de 17 a 23h. En este tiempo se incluyen las
clases tanto particulares como privadas, que tienen un peso de 20 horas
semanales, ademas debemos remarcar que la mayoria de gente
frecuenta este club entre semana, ya que los fin de semana tienen las

pistas ocupadas una media de 4 horas.

2. Bar: El bar es uno de los puntos mas fuertes del club La Trampa.
Disponen de una gran terraza y comedor con sitio para mas de 100
personas. Ademas, al ofrecer una comida casera de calidad, la clientela
se siente mucho mas a gusto pidiendo diversas tapas y bebidas
(mayoritariamente cervezas) después de un partido.

3. Pequeiia venta de material esencial para el juego: Pelotas, Grips y
protectores de palas

6. ¢Quétasa de ocupacion tenéis de media al mes?

Es cierto que existe una pequefa diferencia entre la tasa de ocupacién entre
verano e invierno ya condicionado por el clima, en verano el negocio funciona
a su maximo rendimiento, tanto las pistas como el bar, por otro lado en
invierno las reservas disminuyen y consecuentemente también las ventas en
el bar. De todas formas, la tasa media de ocupacion de pistas, incluyendo las

horas dedicadas a entrenamientos es de un 70%.

7. ¢Qué importanciatiene el bar/restaurante?

El bar es el factor mas importante a tener en cuenta para garantizar una
satisfaccion total del cliente. De hecho considero que es mi punto mas fuerte
ya que es el lugar donde los clientes se encuentran mas a gusto y socializan

z

mas.

8. ¢Cuantos torneos realizais al afio?

Al afio realizamos 3 torneos, los cuales estan subvencionados por el
ayuntamiento y organizados por administradores voluntarios con un coste de

organizacion 0.
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¢,Cudles son los precios actuales de los servicios que ofreces?

Pista por la mafana: 2€/persona

Pista a medio dia: 3,5€/persona

Pista por la tarde: 5€/persona +1€ en caso de necesitar focos de luz

Media del “Esmorzar de forquilla”: 12€/persona, (si se juega a padel ademas
de desayunar 15€/persona)

Pack de “finde padelero”: 120€/persona

¢,Cual es tu presencia actual en las rrss?

Actualmente disponemos de una pagina de Facebook y de una pagina web.
Hablemos de la competencia:

¢En qué dirias que os diferenciais de la competencia?

A diferencia de otros padeles, este club esta en las afueras del pueblo, algo
apartado, la cual cosa transmite mas tranquilidad alejados del ruido del
pueblo. Por otro lado, es un ambiente de confianza, ya que este club suele
estar frecuentado por grupos de amigos que a su vez son cercanos al

director.

Sin duda nuestro punto a destacar a diferencia de otros clubes de padel es
el bar y el buen trato del personal con los clientes. Solemos recibir
comentarios de agradecimiento y de satisfaccion de nuestra comida y del
trato personal entre empleado y cliente. Ademas el hecho de tener una
terraza con capacidad para 100 personas rodeada de bonitos jardines y
parking outdoor para més de 30 coches es un punto diferenciador que ningin

otro padel de la zona tiene.

Por otro lado, al disponer de una casa rural, podemos ofrecer packs de fin de
semana padelero. Este, consiste en dos noches en la casa rural, comidas y
cenas incluidas, sdbado entero para jugar a padel y domingo hasta medio
dia, por el precio de 120€ por persona. Y de igual forma que ofrecemos
estancia en el fin de semana, también lo hacemos entre semana para

aquellos que lo deseen.
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Ademads, organizamos dias de padel por grupos. Por ejemplo: Un grupo de
24 personas quiere venir a pasar el dia jugando a padel incluyendo o una
barbacoa o una paella o similar. Este evento se organiza con un precio

cerrado y determinado por cada grupo e incluye una americana y la comida.

¢, Quién consideras que es tu mayor competencia?¢ Porque?

Evidentemente, mi mayor competencia es el club de Maspassamaner, ya que
es el Unico otro club de padel en La Selva del Camp. A diferencia del club de
la Trampa, Maspassamaner si que tiene presencia en la plataforma digital de
reservas y organizacion de partidos de “Playtomic”. Por otro lado, éste no
cuenta ni con la dimension de terraza que La Trampa, ni con la calidad de la

comida ni del trato cercano y personal como lo tiene La Trampa.

Por otro lado, los clubes que frecuentan mis clientes a parte de este son: El
Winner de Reus (club indoor), el Tot Padel de Reus (club indoor), y el Global
padel en Reus (pistas indoor y outdoor). Cabe comentar que este ultimo tiene
unas caracteristicas diferentes al resto, un hecho muy importante a destacar

es que este Ultimo cuenta con 6 pistas indoor y otras 6 outdoor.

Hablemos a cerca de los clientes:

¢, Cémo definirias tu publico objetivo?

Mi publico objetivo lo definiria como hombres de entre 20 y 40 afios de edad,
con un nivel de padel medio, y como me gusta a mi llamarlo, nivel cervecero,
ya que como el punto mas fuerte es el bar, la mayoria se quedan a consumir
la misma cantidad de dinero o incluso mas dinero en el bar que lo que
consumen jugando (Pista a 5€ persona, Cerveza a 2,5€ persona, entonces:
El consumo de 2 cervezas ya equivale a la consumicion en pista de una
persona). La mayoria de personas son residentes de La Selva del Camp, el

resto son de alrededores.

Por otro lado, tenemos otro perfil de clientes aunque en una afluencia menor.
Gente que necesita moverse hasta La Selva del Camp o alrededores que les

guste jugar a padel. Por ejemplo: Un sefior de mediana edad, se desplaza a
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la Selva del Camp desde Girona, durante el dia de su jornada laboral hace
sus tareas y labores, y por la tarde, viene a nuestro club, juega a padel o
hace un entrenamiento, y gracias a nuestra casa rural se puede quedar a

cenar y dormir cdmodamente.

., Como os ha afectado la inflaciéon?

Sobre todo estamos notando la inflacién en el precio de la luz, y en el precio
de la cesta de compra. Uno de los productos que mas falta nos hace es el
aceite de girasol, y el mismo que comprabamos anteriormente a 1,4€ el litro,

ahora lo encontramos a 2,5€ el litro, lo que casi lo duplica.

Por otro lado, un acontecimiento que ocurrié hace poco que fue la huelga de
camiones, nos afect6 en gran importancia. Un hecho a destacar ha sido que
durante 2 semanas no pudimos vender medianas, solo cafas servidas desde

un barril, ya que los proveedores no podian traerlas.

Por esta serie de hechos, he tenido que subir los precios en los productos
del bar, y alin no estan del todo ajustados, ya que la inflacion sigue

aumentando.

10.2 Anexo 2: Entrevista a Maspassamaner

Hablemos un poco sobre la empresa:

¢, Qué cargo ocupadentro de la empresa?

Es el director deportivo del club de padel. Lo tiene alquilado en media 2500

¢De cuantas personas esta compuesta la empresa?

De 3, el director, y dos entrenadores.

¢Cémo definirias la vision de la empresa?

En un principio le gustaria que el club creciera ain mas, se creara un edificio

dedicado a un gimnasio, y un techado de 3 de las 4 pistas de las que disponen.
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¢Como se estructura su actividad empresarial?

Cuentan con una escuela infantil y de adultos, también venden pelotes, palas, y

otros elementos que son necesarios para jugar a padel.

¢, Qué tasa de ocupacion tenéis de media al mes?

440 horas en el mes de abril incluyendo las clases = 30% de ocupacién, de 17-

23h lleno incluyendo 20 horas de entrenos

¢Qué importancia tiene el bar/restaurante?

No tiene demasiada importancia, el mayor porcentaje de clientes que acuden al
padel del Maspassamaner no consume nada después de jugar, no hace el
llamado “pospartido”. Por ese motivo el bar no dispone de cocina y es self-

service, se ofrecen patatas chips en bolsa y bebidas.

¢Cuantos torneos realizais al afio?

10 torneos al afio, aunque en verano se realizan la mayoria de torneos, cada

quince dias mas o menos en esa época del afio.

¢, Cudles son los precios actuales de los servicios que ofreces?

Pista por la manana: 3€/persona
Pista a medio dia: 3,5€/persona
Pista por la tarde: 6€/persona
Siempre es hora y media
Pelotas: 5-6€

¢Cual es tu presencia actual en las rrss?
Actualmente gozan de Facebook e Instagram. También usan Playtomic, ya
trabajaban con un programa de gestién y Playtomic fue un avance, una

herramienta tecnolégica, han incrementado mucho volumen de negocio.

Ademas la promocién del club se genera de forma natural y encontramos
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muchos puntos positivos como por ejemplo que la pista ya pagada y entonces

es mas facil de organizar y controlar.

Hablemos de la competencia:

¢En qué dirias que os diferenciéais de la competencia?

El entorno de jardines florales es mucho mas bonito que otros clubes, las
instalaciones son de las mejores, y al encontramos tan alejados de la poblacion
se goza de mucha tranquilidad y de una atencion personalizada. Por otro lado,
gozamos con 10 equipos de competicion cosa que atrae a aquellos que son

competidores y buscan alta frecuencia de juego.

¢, Quién consideras gque es tu mayor competencia?¢Porque?

No considera La Trampa como competencia ya que considera que es un club
demasiado pequefio e incluso no lo considera club como tal. Si considera como
competencia El Winner de Reus (club indoor), el Tot Padel de Reus (club indoor),
y el Global padel en Reus (pistas indoor y outdoor). Cabe comentar que este
ultimo tiene unas caracteristicas diferentes al resto, un hecho muy importante a

destacar es que este ultimo cuenta con 6 pistas indoor y otras 6 outdoor.

Hablemos a cerca de los clientes:

¢Cémo definirias tu publico objetivo?

Mujeres de entre 25 y 40 afios de edad, de un nivel adquisitivo medio-alto y

un nivel de juego intermedio. Normalmente viven en la localidad de Reus.
¢, Coémo os ha afectado la inflaci6on?
En el alquiler ya entra la luz, y en cuanto la cesta de la compra, el bar a no tener

tanta importancia este efecto no ha sido percibido por el club.

10.3 Anexo 3: Entrevista al Global

Hablemos un poco sobre la empresa:

¢ Qué cargo ocupa dentro de la empresa?
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Propietario

¢De cuantas personas esta compuesta la empresa?

18, a todos en plantilla, no tenemos ni a un trabajador en negro, que es lo que

suele pasar en los demas clubes.

¢Como definirias la misién de la empresa?

Nuestra mision es ofrecer los mejores servicios que nos convierten en el mejor
padel e Tarragona. Nos gusta llenar las pistas y para eso usamos todas las
herramientas que tenemos a disposicion.

¢Cémo definirias la vision de la empresa?

Es evidente que tenemos que hacer algun cambio innovador para seguir
ofreciendo los mejores servicios a un nimero ain mayor de clientes. Mas pistas
indoor o semiindoor.

¢,Como se estructura su actividad empresarial?

Alguiler de pista, gimnasio, servicio de entrenador personal en el gym,
fisioterapeuta, bar, restaurant, menus de finde, tienda de palas y material de
padel, escuela de adultos y nifios y particulares.

¢ Qué tasa de ocupacion tenéis de media al mes?

Separan actividad de dentro y fuera, si contamos juntas seria un 60% de
ocupacion. Por separado, en el indoor seria una ocupacion del 93% y fuera de

un 30%

¢, Qué importanciatiene el bar/restaurante?
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Mucha importancia, es lo que ayuda a que se anime la gente, a un club le hace
falta una masa social, y el bar es lo que tiene que ir acorde con las pistas. En el
bar tienen que trabajar gente del mundo del padel, que jueguen a padel, que
conozcan a la clientela, tienen que seguir la jornada del club, y tienen que estar

siempre abiertos mientras que asi lo hagan las pistas.

¢, Cuantos torneos realizais al afio?

30 torneos al afio, grandes (una semana de duracién ) hacen uno al mes seguro,
y hay otras meses que en vez de ese se hacen los torneos de fin de semana
completo de viernes, sabado y domingo, torneos de un solo dia y torneos

nocturnos y torneos de nifios.

¢Cuales son los precios actuales de los servicios que ofreces?

Socios: 100 socios (hacen cola si quieren ser mas socios, no tienen tantas
instalaciones como para cubrir sus necesidades) y pagan una cuota de 43€,
descuento precio de pistas, acceso al gym, torneos mas barato, dos partidos
gratis al mes, en pistas exteriores paga un euro solo.

Mafana: 5, 3,5

Tarde: 8, 5

Pista exterior se paga un euro menos de lo de dentro

Pelotas: 5

¢,Cudl es tu presencia actual en las RRSS?

Facebook, Instagram, Portal de empresa, Twitter, Playtomic como programa de
reservas, pioneros en ponerla en Tarragona, justo dos semanas antes de la

pandemia, después de la pandemia, se llenaba todo lo de fuera. 80% de

ocupacion de las pistas es con Playtomic.

Hablemos de la competencia:

¢En qué dirias que os diferenciais de la competencia?
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Limpieza, servicio de bar, calidad de pistas y luz, instalaciones altas, vestuarios
de calidad, no cierran ningun dia de la semana, todas las instalaciones son
nuevas desde hace 3 afios, tienen una gran inversion en el club. Tiene un
contrato anual con la radio en Europa FM, salen en la tele todos los dias menos
los findes, 12 luces por pista.

15 equipos de competicion, chicos, chicas, infantil, sub 23, sub 16, veteranos.
¢, Quién consideras gque es tu mayor competencia?¢Porque?
TPI, MESK PADEL, X4 también

Hablemos a cerca de los clientes:
¢ Como definirias tu publico objetivo?
20-55, mas hombres que mujeres pero no mucho, nivel adquisitivo medio, mucha
gente que trabaja en las fabricas de la zona, muchos policias, de todos lados, de
la provincia, Tarragona, Reus, Salou, Cambrils, Villaseca, nivel de juego de padel
elevado, intermedio.
¢, Coémo os ha afectado la inflaci6on?
Ha afectado mucho, sobre todo lo han notado con la luz, han pasado a pagar
mas del doble de lo que pagaban el afio pasado, tema del bar también ha subido

de precio, y ellos han tenido k subir los precios mas unos céntimos, pero no

puedes subir precios de golpe de forma muy notoria.

10.4 Anexo 4: Entrevista al Winner

Hablemos un poco sobre la empresa:

¢ Qué cargo ocupa dentro de la empresa?

Administrador

¢De cuantas personas esta compuesta la empresa?
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¢, Como definirias la vision de la empresa?

Segquira abierto

¢, Como se estructura su actividad empresarial?

Alguiler de pistas de padel y de futbol, gym, y sala de fiestas y fiestas de

cumpleafios infantiles, y venta de pelotas

¢ Qué tasa de ocupacion tenéis de media al mes?

300 reservas al mes (abre de 10 a 10, que hacen 12 horas diarias), 3 horas al
dia sin fin de semana, 0 al mes de fiestas desde el COVID.

Ocupacion pistas de padel: (300*1,5=450); (12*30=360)(4 pistas*360
horas=1440) 1440= total de horas abierto; 450 horas= horas reservadas; tasa de
ocupacion= 31,25%

Ocupacion pistas de fatbol: 3 horas/12 horas=0,25= 25%

¢, Qué importanciatiene el bar/restaurante?

Poca, servicio complementario

¢,Cuantos torneos realizais al afio?

¢Cuales son los precios actuales de los servicios que ofreces?

Pista por la mafiana: 4€/persona
Pista a medio dia: 5€/persona

Pista por la tarde: 6,5€/persona
Siempre es hora y media

Pelotas: 5-6€

Pista de Futbol: 50€ por 90 minutos
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¢ Cual es tu presencia actual en las rrss?

Facebook
Hablemos de la competencia:

¢En qué dirias que os diferenciéais de la competencia?

Somos el tnico padel con una pista de futbol sala, padel y gym y sala de fiestas.

¢, Quién consideras gque es tu mayor competencia?¢ Porque?

Padel indoor, x4, son los que estan por mi zona

Hablemos a cerca de los clientes:

¢Cémo definirias tu publico objetivo?

Nivel medio bajo de juego, hombres de entre 20-35 afios

.,Cémo os ha afectado la inflacion?

Han subido los costes y los precios no los hemos variado

10.5 Anexo 5: Entrevista al Tot Padel

Hablemos un poco sobre la empresa:

¢ Qué cargo ocupa dentro de la empresa?

Propietario

¢De cuantas personas esta compuesta la empresa?

¢, Como definirias la misién de la empresa?
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Empresa deportiva, fomentar el deporte del padel
4. ¢Como definirias la vision de la empresa?
Crecimiento poco a poco, actualizacion de moquetas y de iluminacién.

Queremos llamar a la juventud al padel igual que lo hace el futbol.

El padel deberia estar mas presente en los medios de comunicacion

5. ¢Cbmo se estructura su actividad empresarial?

Alquiler de pistas, clases, equipos de competicion, tienda y bar.

6. ¢Quétasa de ocupacion tenéis de media al mes?

60%

7. ¢Qué importanciatiene el bar/restaurante?

Muy importante, postpartido importante

8. ¢Cuantos torneos realizais al afio?

Pocos torneos debido a la alta ocupacion, 4 afio

9. ¢Cudles son los precios actuales de los servicios y los productos que

ofreces?

Pistas mafiana: 16€

Pistas medio dia: 20€

Pistas tarde: 28€

Fines de semana y festivo :24€
Pelotas: 5-6€

10. ¢ Cual es tu presencia actual en las rrss?
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Facebook, Instagram, Playtomic (servicio)

Hablemos de la competencia:

¢En qué dirias que os diferenciéais de la competencia?

Aire acondicionado, tienda

¢ Quién consideras que es tu mayor competencia?¢ Porque?

Global, TPI, Monterols

Hablemos a cerca de los clientes:

¢ Cémo definirias tu publico objetivo?

50-50% (muchas mujeres), 35-50, medio-alto

¢ Como os ha afectado la inflacion?

Proveedores de la tienda mas caros, impuestos y servicios, y productos del bar.

10.6 Anexo 6: Encuesta de satisfaccion a los clientes de La
Trampa

A través de un formulario de Google forms, dejando un codigo QR en el club La

Trampa, los clientes pudieron acceder a una encuesta de satisfaccion a cerca

del club, sus servicios e instalaciones.

Esto ha sido esencial para poder determinar de manera mas concreta el publico

objetivo del club, y que necesidades deben ser cubiertas.

A continuacion el link y el codigo QR para la encuesta de satisfaccion:
https://forms.gle/ezBTKZ5ZvPQFuUN7d6

66


https://forms.gle/ezBTKZ5ZvPQFuN7d6

10.7 Anexo 7: Presupuesto de techado de pistas segun Padel

Hispania

. Pol. Remstacaudales i C/ Loonarco Da Vi, 13
At .4 Sariucar de Barameda. CP- 11540 Cadiz
\ Far- +34 95638 44 95

m

»¥a
ICOMplus

CUBIERTAS PISTAS DEPORTIVAS

PRESUPUESTO

CUBRIMOS SUS NECESIDADES
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[ yY Fax +341556 06 64 55

ICOMplus

Estimado cliente:

- Pol Fematacaudsies il CfLaonardo Da Vi, 13
e e g
a4 988 30 44 98
‘W cublertasicompius com

Cada dia es mds comin la creacién de clubs de Padel indoor, o & no disponer de Ia infragstructura
necesaria una buana solucion e Ia instalacién de cubiertas o cerramientos en las pistas ya existentss,
sabre tods en clubs donds llueve a menuda o simplemente quieren resguardarse del fusrte sol que azala
sus instalaciones y asi poder aprovechar al méxima las horas de pista.

ICOMplus, disefia las cubiertas para las pistas de padel a medida para &l chente, adapténdose al
temeno y las condiciones del club, pudiendo juntar todas las pistas que se quiera bajo un mismo techo,

bajo la tinica premisa de la distribucitn de las mismas.

Las jas d las estruct etdlic

las mismas que en las naves prefsbricadas:

1- Cublertas de padel, fenis, eic.. e deportivas De
conacido de antemano. Pracia cerado. Ademss, |a estructura metélica modular ligera precisa

escasa cimentacin.

Cubiertas de padsl, tenis, etc... & instalaciones deportivas ripidas:

+ de fabicacion: en 2 semanas, se completa la estructura meldica y los cemamientos
metdiicos necasarics.
*  de montaje. Gon personal propio, e culmina Ia instalacian de estructura metalica, cubierta y

fachadas (si las precisa el chiente) en plazos desde 7 dias.
3- Cubiertas de padel, tenis, efc... e instalaciones deportivas de calidad
= Son estructuras que incarporan tecnologia. Tanto la estructura metalica ligera desmantable

Gomo Iz marca estan registrados en Patenles y Marcas.

* La estructura metalica modular cumple con la Normativa vigente cargas de mieve y viento

exigidas para esta canstruccida).

«  El esténdar incorpora estructura metdlica galvanizada, sin soldadura (100% atornillada), con
toeilleria zincada y cerramientos metdlicos galvanizados y prelacados, remates de acabado,
inclusa canalones.

« Su estuctura modular prefabricada permite incorporar los acabados deseados por cada

nte, pudiendo personalizar segin la estética y necesidades requeridas.

CUBRIMOS SUS NECESIDADES




Fematacaudales I C/ Leonardo Da Vinci, 13
Sarlucar do Barrameda. CP- 11540 Cadiz.

Pal Aomatacaudais | G Lanares Da Vinc, 13
‘gr‘ Sariucar de Basameda. CP- 11540 Cidiz.
Tal 134 966 38 44 96 / Fax 34 956 38 44 85 R
/A
(a3

ICOMplus ‘www cubieriasicomplus com
Tel: 434 956 38 44 95 | Fac 434 956 38 44 95
5 . . ICOMplus Wi cubientasicomplus com
4- Cublertas de padel, tenis, etc... & instalaciones deportivas yersatiles Su caricter de  estructuras
modulares les permite cansiderarse:
. biertas daporth 100%. Esquema orientativo del disefio:

«  Instalaciones reubicables a reducido coste.
«  Cubriciones deportivas amplisbles de ‘econdmica.

Estructuras modulares susceptibles de montaje en cualquier fipo de tereno, incluso en
aquellos donde otras construcciones no san permitidas o visbles, como suelo rustico.
+ Proteccidn contra la luvia.

+  Proteccidn contra Ia radiacion solar.
+  Amortigua el ruido del impacto d ks luvia.

«  No necesita tener ancendidos los focos durante el dia.

Quita el vaho y humedad de los cristales.

Posibiidad de lonas con publicidad en impresion digital.
Estructura para 1 62 Pistas

Pracio competitivo.
= Nos adsptamos 2 cuslquier tipo de pista, modelo y situacian.

Alarga la vida il del césped y pistas.

Estructura para 26 4 pistas
CUBRIMOS SUS NECESIDADES CUBRIMOS SUS NECESIDADE:
Pol. Rematacaudales Il C/ Leonardo Da Vinci, 13
'Qr Saniucar de Barameda. CP- 11540 Cadiz. Pol Rematacaudales Il C/ Leonardo Da Vinci, 13
y¥a Tel: 434 95638 44 95 / Fax +34 956 28 24 95 'W e Sorh do Bammed, CP: 11540tz
OMplus weow cublertasicomplus com o 2 448 1 P
Ic = ‘wow cublertasicomplus.com

Cubricién en Lona espacial Padl
En lonas, posbiidad de sergrafia con publcidad.

calccados empiden que 56 534Ga 1 lona especi padel,

ESTAUCTURA:
- Gavanzada en calients, Z480y 2:275
- 7m daalura bajo canaiiny mis de S en el cenit.

CUBRIMOS SUS NECESIDADES
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Pal. Rematacaudales il G/ Leanardo Da Vi 13
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ICOMplus weew.cubiertasicomplus com

PRESUPUESTO

CONFIGURACION DE LA CUBIERTA

CLIENTE: Pael Hisoania FECHA: 2005.2.002 CIUDAD: Beus

PERSONA DE CONTACTO: TLF:

E-MAIL:

ESTRUCTURA:
Numero de naves adosadas. Jud
Ancho de las naves. 10,56ma12,06m+10,54m
Ancho total de cublerta. 336
Longitud méxima 20,51m
Superficie. 880 55m2
Altura a las canaletas. 7m
Altura & 930m

4m
Camraas frantale 3
Carreas lateral 0
Distancia entre pilares laterales. 4m
Distancia entre pilares interiores. am
Distancia entre pilares frontales. 2.20m
il I e opcionale:

Apertura de opcionale

MATERIAL DE CUBIERTA:
Techo. Lonas especial padel color bianca
Lateral izquierdo. Descubierto
Lateral derecho.
Frontal rasero Medias Lunas en Lona

Frontal delantero.

Medias Lunas en Lona

CARACTERISTICAS GENERALES DE LAS CUBIERTAS

Pilares 100x100, gavanizados en cainte por inmersion.
Arcos en fubo dobles encerchados.
Refuerzos en V longitudinal.

Canalones vigas de 450x5.080x2mm galvanizado Z-450, con desagies frontales.
Arrigstramientos frontales.

Gruces de San Andrés.

Correas de cubiertas y del perimetro galvanizado Z-450.

CUBRIMOS SUS NECESIDADES
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¥

Tel: +34 956 38.44 96 / Fax +34 956 38.44 95

ICOMplus wanw cubienasicompiue som
PLAZOS DE ENTREGA:

De 55 a 65 dias después de Ia formalizacién del contrato.

EORMA DE PAGO:

30% a la confirmacién del pedido.
50% a la descarga del material de la cublerta.
20%ala trabajos.

[ESTAOFERTANO INCLUYE:

VA
Descarga del material con camidn gria.

Cimentacion si fuese necesario.

Custodia de materiales.

Medidas de proteccion del césped artficial de la pista
Instalacion eléctrica.

Permisos si fuesen necesarios.

Tuberias de canalizacén de aguas pluviales.

Suministro de electricdad a pie e obra para el montaje.
Validez de la oferta 10 dias.

ferta ha de merecer quedamos sus gratas

noticias, atentamente
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ol Remtscaent G Lo Dt 13

™ Sanicardo Barameca, CP- 11140 Cadiz

f ¥ Tol: +34 56 38 64 95 / Far +34 35638 4435
wwow cubieriasicomplus com

OFERTA ECONOMICA
ESTRUGTL INGLUIDA
MATEH\ALI]E CUBRICION. INGLUIDO.
TRANSPORTI INCLUIDG
MONTAIE INELUIDD.

TOTAL 3 CUBIERTAS: .. ..73.980.00 €

OPCIONES:
Opcisn 1: UD. De cerramiento perimefral en lona hasta 4.50mis fijo +1663500 €
Opcin 2: UD. De cerramierto perimetral en lona hasta el suelo, siendo
mévil manual los primeros 2,50 mts. +1985500€
UD. Puerta de aluminio en color| +LI7000€

NOTA 1 Pan s larc. on o caso de ser arena de 2mis
oma minim y 5 1.20mis. (o rrone o s incluye on el precio)

El presupuesto incluye los medios de seguridad y sslud y los medios auxiliares necesarios para
el montaje.

El montaje se realizard con persanal

El presente & viic en facil para
ol montaa. En caso contra, deberd astablecerse un prockc contracicoria que inckya ks costes
ariadidos para garantizar tal condicidn.

ICOMplus, 5.1 pane en su conacimiento que los datos recabados formardn parte de un fichero de datos
de cardcter personal denominado “CLIENTES FDTEM:MLES cuya finalidad es e gestion comercial de
los presupuestos realizados a ciientes sobre tos productos que heya demandado, fodo ailo
cumplianda todos los requisitos exigidas por ia Layls/lBdie 13 de diciambre de Proteccion de Dafos
de Cardcter Personal. Tiene derecho a sjercilar los derechos de acceso, rechificacion, cancelcion y
aposician par escrito a ICOMplus, 5. responsable del fishero, & la direccion: Cf Leonarda
Da Vingi, 13 11.540 Sanlucar de Bamameda (Cdiz)

CUBRIMOS SUS NECESIDADES
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1. Anexos

1.1 Anexo 1: Entrevista en profundidad al propietario

Hablemos un poco sobre la empresa:

1. ¢Qué cargo ocupa dentro de la empresa?

Es el director deportivo, entrenador y gerente del bar.

2. ¢De cuantas personas esta compuesta la empresa?

El padel y el bar asociado a €l por 1 persona, a parte la casa rural la llevan

enteramente dos personas (el propietario y su mujer).

3. ¢Como definirias la misién de la empresa?

Cubrir las necesidades de los clientes, entre ellas, dar clases tanto
particulares como grupales, y garantizar un mantenimiento de las pistas de
padel en condiciones favorables para su uso. Por otro lado, un servicio que
esta altamente asociado con el padel es lo popularmente conocido como el
“postpartido”, que consiste en la consumicion de 1, 2 o incluso 3 cervezas

con tapa.

4. ;Como definirias la visién de la empresa? (como se veria en un futuro)

A corto plazo con un equipo masculino y otro femenino de competicion,

ademas de un equipo extra de veteranos.

A largo plazo, con un techado que cubra nuestras pistas para poder
garantizar la practica del deporte todo el afo sin importar las condiciones
meteorolodgicas.

5. ¢Como se estructura su actividad empresarial?

Podriamos decir que dividimos la actividad empresarial en dos grandes

bloques:



1. Padel: dentro del padel encontramos que la gran mayoria de la actividad
se encuentra por las tardes de 17 a 23h. En este tiempo se incluyen las
clases tanto particulares como privadas, que tienen un peso de 20 horas
semanales, ademas debemos remarcar que la mayoria de gente
frecuenta este club entre semana, ya que los fin de semana tienen las

pistas ocupadas una media de 4 horas.

2. Bar: El bar es uno de los puntos mas fuertes del club La Trampa.
Disponen de una gran terraza y comedor con sitio para mas de 100
personas. Ademas, al ofrecer una comida casera de calidad, la clientela
se siente mucho mas a gusto pidiendo diversas tapas y bebidas

(mayoritariamente cervezas) después de un partido.

3. Pequena venta de material esencial para el juego: Pelotas, Grips y

protectores de palas

6. ¢Qué tasa de ocupacion tenéis de media al mes?

Es cierto que existe una pequefa diferencia entre la tasa de ocupacion entre
verano e invierno ya condicionado por el clima, en verano el negocio funciona
a su maximo rendimiento, tanto las pistas como el bar, por otro lado en
invierno las reservas disminuyen y consecuentemente también las ventas en
el bar. De todas formas, la tasa media de ocupacion de pistas, incluyendo las

horas dedicadas a entrenamientos es de un 70%.

7. ¢Qué importancia tiene el bar/restaurante?

El bar es el factor mas importante a tener en cuenta para garantizar una
satisfaccion total del cliente. De hecho considero que es mi punto mas fuerte
ya que es el lugar donde los clientes se encuentran mas a gusto y socializan

mas.
8. ¢Cuantos torneos realizais al afio?
Al afio realizamos 3 torneos, los cuales estan subvencionados por el

ayuntamiento y organizados por administradores voluntarios con un coste de

organizacion 0.



9.

10.
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¢ Cuales son los precios actuales de los servicios que ofreces?

Pista por la manana: 2€/persona

Pista a medio dia: 3,5€/persona

Pista por la tarde: 5€/persona +1€ en caso de necesitar focos de luz

Media del “Esmorzar de forquilla”: 12€/persona, (si se juega a padel ademas
de desayunar 15€/persona)

Pack de “finde padelero”. 120€/persona

¢ Cual es tu presencia actual en las rrss?

Actualmente disponemos de una pagina de Facebook y de una pagina web.
Hablemos de la competencia:

¢En qué dirias que os diferenciais de la competencia?

A diferencia de otros padeles, este club esta en las afueras del pueblo, algo
apartado, la cual cosa transmite mas tranquilidad alejados del ruido del
pueblo. Por otro lado, es un ambiente de confianza, ya que este club suele
estar frecuentado por grupos de amigos que a su vez son cercanos al

director.

Sin duda nuestro punto a destacar a diferencia de otros clubes de padel es
el bar y el buen trato del personal con los clientes. Solemos recibir
comentarios de agradecimiento y de satisfaccion de nuestra comida y del
trato personal entre empleado y cliente. Ademas el hecho de tener una
terraza con capacidad para 100 personas rodeada de bonitos jardines vy
parking outdoor para mas de 30 coches es un punto diferenciador que ningun

otro padel de la zona tiene.

Por otro lado, al disponer de una casa rural, podemos ofrecer packs de fin de
semana padelero. Este, consiste en dos noches en la casa rural, comidas y
cenas incluidas, sabado entero para jugar a padel y domingo hasta medio
dia, por el precio de 120€ por persona. Y de igual forma que ofrecemos
estancia en el fin de semana, también lo hacemos entre semana para

aquellos que lo deseen.



12.

13.

Ademas, organizamos dias de padel por grupos. Por ejemplo: Un grupo de
24 personas quiere venir a pasar el dia jugando a padel incluyendo o una
barbacoa o una paella o similar. Este evento se organiza con un precio

cerrado y determinado por cada grupo e incluye una americana y la comida.

¢ Quién consideras que es tu mayor competencia?;Porque?

Evidentemente, mi mayor competencia es el club de Maspassamaner, ya que
es el unico otro club de padel en La Selva del Camp. A diferencia del club de
la Trampa, Maspassamaner si que tiene presencia en la plataforma digital de
reservas y organizacion de partidos de “Playtomic”. Por otro lado, éste no
cuenta ni con la dimension de terraza que La Trampa, ni con la calidad de la

comida ni del trato cercano y personal como lo tiene La Trampa.

Por otro lado, los clubes que frecuentan mis clientes a parte de este son: El
Winner de Reus (club indoor), el Tot Padel de Reus (club indoor), y el Global
padel en Reus (pistas indoor y outdoor). Cabe comentar que este ultimo tiene
unas caracteristicas diferentes al resto, un hecho muy importante a destacar

es que este ultimo cuenta con 6 pistas indoor y otras 6 outdoor.

Hablemos a cerca de los clientes:

¢ Como definirias tu publico objetivo?

Mi publico objetivo lo definiria como hombres de entre 20 y 40 afios de edad,
con un nivel de padel medio, y como me gusta a mi llamarlo, nivel cervecero,
ya que como el punto mas fuerte es el bar, la mayoria se quedan a consumir
la misma cantidad de dinero o incluso mas dinero en el bar que lo que
consumen jugando (Pista a 5€ persona, Cerveza a 2,5€ persona, entonces:
El consumo de 2 cervezas ya equivale a la consumicion en pista de una
persona). La mayoria de personas son residentes de La Selva del Camp, el

resto son de alrededores.

Por otro lado, tenemos otro perfil de clientes aunque en una afluencia menor.
Gente que necesita moverse hasta La Selva del Camp o alrededores que les

guste jugar a padel. Por ejemplo: Un sefior de mediana edad, se desplaza a

4
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la Selva del Camp desde Girona, durante el dia de su jornada laboral hace
sus tareas y labores, y por la tarde, viene a nuestro club, juega a padel o
hace un entrenamiento, y gracias a nuestra casa rural se puede quedar a

cenar y dormir comodamente.

¢ Como os ha afectado la inflacién?

Sobre todo estamos notando la inflacion en el precio de la luz, y en el precio
de la cesta de compra. Uno de los productos que mas falta nos hace es el
aceite de girasol, y el mismo que comprabamos anteriormente a 1,4€ el litro,

ahora lo encontramos a 2,5€ el litro, lo que casi lo duplica.

Por otro lado, un acontecimiento que ocurrié hace poco que fue la huelga de
camiones, nos afectd en gran importancia. Un hecho a destacar ha sido que
durante 2 semanas no pudimos vender medianas, solo cafas servidas desde

un barril, ya que los proveedores no podian traerlas.

Por esta serie de hechos, he tenido que subir los precios en los productos
del bar, y aun no estan del todo ajustados, ya que la inflacion sigue

aumentando.

1.2Anexo 2: Entrevista a Maspassamaner

Hablemos un poco sobre la empresa:

¢ Qué cargo ocupa dentro de la empresa?

Es el director deportivo del club de padel. Lo tiene alquilado en media 2500

¢De cuantas personas esta compuesta la empresa?

De 3, el director, y dos entrenadores.

¢ Como definirias la visién de la empresa?

En un principio le gustaria que el club creciera aun mas, se creara un edificio

dedicado a un gimnasio, y un techado de 3 de las 4 pistas de las que disponen.



¢ Como se estructura su actividad empresarial?

Cuentan con una escuela infantil y de adultos, también venden pelotes, palas, y

otros elementos que son necesarios para jugar a padel.

¢Qué tasa de ocupacioén tenéis de media al mes?

440 horas en el mes de abril incluyendo las clases = 30% de ocupacion, de 17-

23h lleno incluyendo 20 horas de entrenos

¢Qué importancia tiene el bar/restaurante?

No tiene demasiada importancia, el mayor porcentaje de clientes que acuden al
padel del Maspassamaner no consume nada después de jugar, no hace el
llamado “pospartido”. Por ese motivo el bar no dispone de cocina y es self-

service, se ofrecen patatas chips en bolsa y bebidas.

¢ Cuantos torneos realizais al aiio?

10 torneos al afio, aunque en verano se realizan la mayoria de torneos, cada

quince dias mas o menos en esa época del ano.

¢Cuales son los precios actuales de los servicios que ofreces?

Pista por la manana: 3€/persona
Pista a medio dia: 3,5€/persona
Pista por la tarde: 6€/persona
Siempre es hora y media
Pelotas: 5-6€

¢ Cual es tu presencia actual en las rrss?

Actualmente gozan de Facebook e Instagram. También usan Playtomic, ya
trabajaban con un programa de gestion y Playtomic fue un avance, una
herramienta tecnoldgica, han incrementado mucho volumen de negocio.

Ademas la promocién del club se genera de forma natural y encontramos
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muchos puntos positivos como por ejemplo que la pista ya pagada y entonces

es mas facil de organizar y controlar.

Hablemos de la competencia:

¢En qué dirias que os diferenciais de la competencia?

El entorno de jardines florales es mucho mas bonito que otros clubes, las
instalaciones son de las mejores, y al encontramos tan alejados de la poblacion
se goza de mucha tranquilidad y de una atencién personalizada. Por otro lado,
gozamos con 10 equipos de competicion cosa que atrae a aquellos que son

competidores y buscan alta frecuencia de juego.

¢Quién consideras que es tu mayor competencia?;Porque?

No considera La Trampa como competencia ya que considera que es un club
demasiado pequefio e incluso no lo considera club como tal. Si considera como
competencia El Winner de Reus (club indoor), el Tot Padel de Reus (club indoor),
y el Global padel en Reus (pistas indoor y outdoor). Cabe comentar que este
ultimo tiene unas caracteristicas diferentes al resto, un hecho muy importante a

destacar es que este ultimo cuenta con 6 pistas indoor y otras 6 outdoor.

Hablemos a cerca de los clientes:

¢ Como definirias tu publico objetivo?

Mujeres de entre 25 y 40 afios de edad, de un nivel adquisitivo medio-alto y

un nivel de juego intermedio. Normalmente viven en la localidad de Reus.

¢ Como os ha afectado la inflacién?

En el alquiler ya entra la luz, y en cuanto la cesta de la compra, el bar a no tener

tanta importancia este efecto no ha sido percibido por el club.

1.3 Anexo 3: Entrevista al Global

Hablemos un poco sobre la empresa:

¢ Qué cargo ocupa dentro de la empresa?



Propietario

¢De cuantas personas esta compuesta la empresa?

18, a todos en plantilla, no tenemos ni a un trabajador en negro, que es lo que

suele pasar en los demas clubes.

¢ Como definirias la mision de la empresa?

Nuestra mision es ofrecer los mejores servicios que nos convierten en el mejor
padel e Tarragona. Nos gusta llenar las pistas y para eso usamos todas las
herramientas que tenemos a disposicion.

¢ Como definirias la visién de la empresa?

Es evidente que tenemos que hacer algun cambio innovador para seguir
ofreciendo los mejores servicios a un numero aun mayor de clientes. Mas pistas
indoor o semiindoor.

¢ Como se estructura su actividad empresarial?

Alquiler de pista, gimnasio, servicio de entrenador personal en el gym,
fisioterapeuta, bar, restaurant, menus de finde, tienda de palas y material de
padel, escuela de adultos y nifios y particulares.

¢Qué tasa de ocupacioén tenéis de media al mes?

Separan actividad de dentro y fuera, si contamos juntas seria un 60% de
ocupacion. Por separado, en el indoor seria una ocupacion del 93% vy fuera de

un 30%

¢Qué importancia tiene el bar/restaurante?
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Mucha importancia, es lo que ayuda a que se anime la gente, a un club le hace
falta una masa social, y el bar es lo que tiene que ir acorde con las pistas. En el
bar tienen que trabajar gente del mundo del padel, que jueguen a padel, que
conozcan a la clientela, tienen que seguir la jornada del club, y tienen que estar

siempre abiertos mientras que asi lo hagan las pistas.

¢ Cuantos torneos realizais al aiio?

30 torneos al ano, grandes (una semana de duracion ) hacen uno al mes seguro,
y hay otras meses que en vez de ese se hacen los torneos de fin de semana
completo de viernes, sabado y domingo, torneos de un solo dia y torneos

nocturnos y torneos de nifos.

¢Cuales son los precios actuales de los servicios que ofreces?

Socios: 100 socios (hacen cola si quieren ser mas socios, no tienen tantas
instalaciones como para cubrir sus necesidades) y pagan una cuota de 43€,
descuento precio de pistas, acceso al gym, torneos mas barato, dos partidos
gratis al mes, en pistas exteriores paga un euro solo.

Manana: 5, 3,5

Tarde: 8, 5

Pista exterior se paga un euro menos de lo de dentro

Pelotas: 5

¢ Cual es tu presencia actual en las RRSS?

Facebook, Instagram, Portal de empresa, Twitter, Playtomic como programa de
reservas, pioneros en ponerla en Tarragona, justo dos semanas antes de la
pandemia, después de la pandemia, se llenaba todo lo de fuera. 80% de

ocupacion de las pistas es con Playtomic.

Hablemos de la competencia:

¢En qué dirias que os diferenciais de la competencia?
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13.

14.

2,

Limpieza, servicio de bar, calidad de pistas y luz, instalaciones altas, vestuarios
de calidad, no cierran ningun dia de la semana, todas las instalaciones son
nuevas desde hace 3 afos, tienen una gran inversion en el club. Tiene un
contrato anual con la radio en Europa FM, salen en la tele todos los dias menos
los findes, 12 luces por pista.

15 equipos de competicion, chicos, chicas, infantil, sub 23, sub 16, veteranos.
¢Quién consideras que es tu mayor competencia?;Porque?
TPI, MESK PADEL, X4 también

Hablemos a cerca de los clientes:
¢ Como definirias tu publico objetivo?
20-55, mas hombres que mujeres pero no mucho, nivel adquisitivo medio, mucha
gente que trabaja en las fabricas de la zona, muchos policias, de todos lados, de
la provincia, Tarragona, Reus, Salou, Cambrils, Villaseca, nivel de juego de padel
elevado, intermedio.
¢ Como os ha afectado la inflacién?
Ha afectado mucho, sobre todo lo han notado con la luz, han pasado a pagar
mas del doble de lo que pagaban el afio pasado, tema del bar también ha subido

de precio, y ellos han tenido k subir los precios mas unos céntimos, pero no

puedes subir precios de golpe de forma muy notoria.

1.4 Anexo 4: Entrevista al Winner

Hablemos un poco sobre la empresa:

¢ Qué cargo ocupa dentro de la empresa?

Administrador

¢De cuantas personas esta compuesta la empresa?

10



¢ Como definirias la visién de la empresa?

Seguira abierto

¢ Como se estructura su actividad empresarial?

Alquiler de pistas de padel y de futbol, gym, y sala de fiestas y fiestas de

cumpleanos infantiles, y venta de pelotas

¢Qué tasa de ocupacion tenéis de media al mes?

300 reservas al mes (abre de 10 a 10, que hacen 12 horas diarias), 3 horas al
dia sin fin de semana, 0 al mes de fiestas desde el COVID.

Ocupacion pistas de padel: (300%1,5=450); (12*30=360)(4 pistas*360
horas=1440) 1440= total de horas abierto; 450 horas= horas reservadas; tasa de
ocupacion= 31,25%

Ocupacion pistas de futbol: 3 horas/12 horas=0,25= 25%

¢Qué importancia tiene el bar/restaurante?

Poca, servicio complementario

¢ Cuantos torneos realizais al aiio?

¢Cuales son los precios actuales de los servicios que ofreces?

Pista por la manana: 4€/persona
Pista a medio dia: 5€/persona
Pista por la tarde: 6,5€/persona
Siempre es hora y media

Pelotas: 5-6€

Pista de Futbol: 50€ por 90 minutos

11



9. ¢Cual es tu presencia actual en las rrss?

Facebook
Hablemos de la competencia:

10. ; En qué dirias que os diferenciais de la competencia?

Somos el unico padel con una pista de futbol sala, padel y gym y sala de fiestas.

11. ¢ Quién consideras que es tu mayor competencia?;Porque?

Padel indoor, x4, son los que estan por mi zona

Hablemos a cerca de los clientes:

12. ; Como definirias tu publico objetivo?

Nivel medio bajo de juego, hombres de entre 20-35 afios

13. ;Como os ha afectado la inflacion?

Han subido los costes y los precios no los hemos variado

1.5 Anexo 5: Entrevista al Tot Padel

Hablemos un poco sobre la empresa:

1. ¢Qué cargo ocupa dentro de la empresa?

Propietario

2. ¢De cuantas personas esta compuesta la empresa?

3. ¢Como definirias la misién de la empresa?

12



Empresa deportiva, fomentar el deporte del padel
4. ;Como definirias la vision de la empresa?
Crecimiento poco a poco, actualizacion de moquetas y de iluminacion.

Queremos llamar a la juventud al padel igual que lo hace el futbol.

El padel deberia estar mas presente en los medios de comunicacion

5. ¢Como se estructura su actividad empresarial?

Alquiler de pistas, clases, equipos de competicion, tienda y bar.

6. ¢Qué tasa de ocupacion tenéis de media al mes?

60%

7. ¢Qué importancia tiene el bar/restaurante?

Muy importante, postpartido importante

8. ¢Cuantos torneos realizais al afio?

Pocos torneos debido a la alta ocupacion, 4 afio

9. ¢Cuales son los precios actuales de los servicios y los productos que

ofreces?

Pistas mafiana: 16€

Pistas medio dia: 20€

Pistas tarde: 28€

Fines de semana y festivo :24€
Pelotas: 5-6€

10. ¢ Cual es tu presencia actual en las rrss?
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Facebook, Instagram, Playtomic (servicio)

Hablemos de la competencia:

¢En qué dirias que os diferenciais de la competencia?

Aire acondicionado, tienda

¢Quién consideras que es tu mayor competencia?;Porque?

Global, TPI, Monterols

Hablemos a cerca de los clientes:

¢ Como definirias tu publico objetivo?

50-50% (muchas mujeres), 35-50, medio-alto

¢ Como os ha afectado la inflacién?

Proveedores de la tienda mas caros, impuestos y servicios, y productos del bar.

1.6 Anexo 6: Encuesta de satisfaccién a los clientes de La Trampa
A través de un formulario de Google forms, dejando un codigo QR en el club La
Trampa, los clientes pudieron acceder a una encuesta de satisfaccion a cerca

del club, sus servicios e instalaciones.

Esto ha sido esencial para poder determinar de manera mas concreta el publico

objetivo del club, y que necesidades deben ser cubiertas.

A continuacion el link y el cédigo QR para la encuesta de satisfaccion:
https://forms.gle/ezBTKZ5ZvPQFuUN7d6
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CUBIERTAS PISTAS DEPORTIVAS
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Pol. Rematacaudales II C/Leonardo Da Vinci, 13
Sanlucar de Barrameda. CP: 11540 Cadiz.
Tel: +34 956 38 44 95 / Fax: +34 956 38 44 95

lCOMplUS www.cubiertasicomplus.com

Estimado cliente:

Cada dia es mas comun la creacién de clubs de Padel indoor, o al no disponer de la infraestructura

necesaria una buena solucién es la instalacién de cubiertas o cerramientos en las pistas ya existentes,

sobre todo en clubs donde llueve a menudo o simplemente quieren resguardarse del fuerte sol que azota

sus instalaciones y asi poder aprovechar al maximo las horas de pista.

ICOMplus, disena las cubiertas para las pistas de padel a medida para el cliente, adaptandose al

terreno y las condiciones del club, pudiendo juntar todas las pistas que se quiera bajo un mismo techo,

bajo la Unica premisa de la distribucién de las mismas.

Las ventajas de las estructuras metalicas modulares son las mismas que en las naves prefabricadas:

1-

Cubiertas de padel, tenis, etc... e instalaciones deportivas econdmicas. De presupuesto
conocido de antemano. Precio cerrado. Ademas, la estructura metalica modular ligera precisa
escasa cimentacién.

Cubiertas de padel, tenis, etc... e instalaciones deportivas rapidas:

de fabricacién: en 2 semanas, se completa la estructura metélica y los cerramientos
metalicos necesarios.
de montaje. Con personal propio, se culmina la instalaciéon de estructura metdlica, cubierta y

fachadas (si las precisa el cliente) en plazos desde 7 dias.

3- Cubiertas de padel, tenis, etc... e instalaciones deportivas de calidad

Son estructuras que incorporan tecnologia. Tanto la estructura metalica ligera desmontable
como la marca estan registrados en Patentes y Marcas.

La estructura metalica modular cumple con la Normativa vigente (cargas de nieve y viento
exigidas para esta construccion).

El estandar incorpora estructura metalica galvanizada, sin soldadura (100% atornillada), con
tornilleria zincada y cerramientos metalicos galvanizados y prelacados, remates de acabado,
incluso canalones.

Su estructura modular prefabricada permite incorporar los acabados deseados por cada

cliente, pudiendo personalizar segun la estética y necesidades requeridas.

CUBRIMOS SUS NECESIDADES
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4- Cubiertas de padel, tenis, etc... e instalaciones deportivas versatiles. Su caracter de estructuras

modulares les permite considerarse:

¢ Instalaciones o cubiertas deportivas desmontables 100%.

¢ Instalaciones reubicables a reducido coste.

e Cubriciones deportivas ampliables de forma sencilla y econdémica.
Estructuras modulares susceptibles de montaje en cualquier tipo de terreno, incluso en
aquellos donde otras construcciones no son permitidas o viables, como suelo rustico.

e Proteccion contra la lluvia.

e Proteccion contra la radiacion solar.

¢ Amortigua el ruido del impacto de la lluvia.

¢ No necesita tener encendidos los focos durante el dia.

¢ Quita el vaho y humedad de los cristales.

e Posibilidad de lonas con publicidad en impresion digital.

e Precio competitivo.

e Nos adaptamos a cualquier tipo de pista, modelo y situacion.

e Alarga la vida util del césped y pistas.

CUBRIMOS SUS NECESIDADES
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Esquema orientativo del disefio:

Estructura para 1 6 2 Pistas

Estructura para 2 6 4 pistas

CUBRIMOS SUS NECESIDADES
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ICOMplus

DISENO
Modular curvo con bridas atornilladas facil de montar y desmontar.
Resistente a los vientos, lluvia y agentes climatolégicos.

- Homologado.
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ESTRUCTURA:

- Galvanizada en caliente, Z-450 y Z-275
Reforzada con arriostramientos frontales, longitudinales y transversales.

7m de altura bajo canalén y méas de 9m en el cenit.

CUBRIMOS SUS NECESIDADES
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CUBIERTA:

- Cubricion en Lona especial Padel.

- En lonas, posibilidad de serigrafia con publicidad.

La estructura esté preparada para la perfecta sujecion de la lona especial padel por un sistema exclusivo formado por dos
perfiles de P.V.C. de larga duracién tratados contra los rayos U.V.A. que consiguen una perfecta estanqueidad y una vez
colocados impiden que se salga la lona especial padel.

Asi mismo este sistema impide desgarros ni agujeros que hagan perder durabilidad de la lona especial padel.

CUBRIMOS SUS NECESIDADES
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PRESUPUESTO

CONFIGURACION DE LA CUBIERTA

CLIENTE: Padel Hispania FECHA: 30/05/2.022 CIUDAD: Reus

PERSONA DE CONTACTO: TLF:

E-MAIL:

ESTRUCTURA:
- Numero de naves adoSadas..........ocvuiuiriiiiiiiiiee e 3 ud.
- Anchodelasnaves...........cooeiiiiiiniiiiiiiiiieeeeeinnnn.. 10,56M+12,06m+10,54m
- Anchototal de CUDIBIA. .......ouiiei e 33,62m
- Longitud MAXIMA. ... e e 20,51m
- Superficie CUDIEIMA. ... ... 689,55m2
- Altura alas canaletas. ... ..o m
B N (U= T= W F= el UL 0 ] o] (=] = F 9,30m
B 1Y o T [ - o o o TSP 4m
B 0o (== T 0] a1 ¢= [T SRSt 3
B 00 (=Y 1= =1 (=T - Y= SRR 0
- Distancia entre pilares laterales.............ccoooii oo 4m
- Distancia entre pilares interiores. ...........oeiiiiiii e 4m
- Distancia entre pilares frontales............cccouiiiiiiii e 2,20m
- Ventilaciones enrollables laterales..............ccooeiiiiiii e, opcionales
- Apertura de ventilaCiones.........ccouiuiiiiii s opcionales

MATERIAL DE CUBIERTA:

- JQIEChOE .......... S WSS A SSESE.  S— Lonas especial padel color blanca
- Lateral iZQUIerdo. ... e e Descubierto
- Lateral dereCho. ... ... e Descubierto
- Frontal trasero.......c.ooeiniini e Medias Lunas en Lona
- Frontal delantero..........c.oeiiiii Medias Lunas en Lona

CARACTERISTICAS GENERALES DE LAS CUBIERTAS:

- Pilares 100x100, galvanizados en caliente por inmersién.

- Arcos en tubo dobles encerchados.

- Refuerzos en V longitudinal.

- Canalones vigas de 450x5.080x2mm galvanizado Z-450, con desagues frontales.
- Arriostramientos frontales.

- Cruces de San Andrés.

- Correas de cubiertas y del perimetro galvanizado Z-450.

CUBRIMOS SUS NECESIDADES
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OFERTA ECONOMICA

- ESTRUCTURA . Lo INCLUIDA.

- MATERIAL DE CUBRICION. ... ..t INCLUIDO.

= TRANSPORTE. .. INCLUIDO.

m MONT AUE . e INCLUIDO.
TOTAL 3 CUBIERTAS.:.....cciiiiieeeeeee 73.980,00 €.
OPCIONES:

- Opcion 1: UD. De cerramiento perimetral en lona hasta 4,50mts fijo.......................... +16.635,00 €

- Opcion 2: UD. De cerramiento perimetral en lona hasta el suelo, siendo

moévil manual 10s primeros 2,50 MIES......coooviiieeceee e +19.855,00 €
UD. Puerta de aluminio €n color blancCo...........cooooiiiiiiiiiiiiieeeee e +1.770,00 €

NOTA 1: Para la instalacién de los cerramientos es preciso un espacio perimetral llano, en el caso de ser arena de 2mts
como minimo, y si es hormigén nivelado de 1,20mts. (el acondicionamiento del terreno no se incluye en el precio).

El presupuesto incluye los medios de seguridad y salud y los medios auxiliares necesarios para
el montaje.

El montaje se realizara con personal propio especializado.

El presente presupuesto es valido en funcion de considerar una facil accesibilidad y maniobrabilidad para
el montaje. En caso contrario, debera establecerse un precio contradictorio que incluya los costes
afadidos para garantizar tal condicion.

ICOMplus, s.l. pone en su conocimiento que los datos recabados formaran parte de un fichero de datos
de caracter personal denominado “CLIENTES POTENCIALES’, cuya finalidad es la gestion comercial de
los presupuestos realizados a clientes sobre los distintos productos que haya demandado, todo ello
cumpliendo todos los requisitos exigidos por la Ley15/1999 de 13 de diciembre de Proteccion de Datos
de Caracter Personal. Tiene derecho a ejercitar los derechos de acceso, rectificacion, cancelacion y
oposicion dirigiéndose por escrito a ICOMplus, s.l. responsable del fichero, a la direccion: C/ Leonardo
Da Vinci, 13 11.540 Sanlucar de Barrameda (Cadiz)

CUBRIMOS SUS NECESIDADES
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PLAZOS DE ENTREGA:

- De 55 a 65 dias después de la formalizacion del contrato.

FORMA DE PAGO:

- 30% a la confirmacién del pedido.
50% a la descarga del material de la cubierta.
20% a la finalizacion de los trabajos. Mediante certificaciones

ESTA OFERTA NO INCLUYE:

- IVA

- Descarga del material con camion graa.

- Cimentacién si fuese necesario.

- Custodia de materiales.

- Medidas de proteccién del césped artificial de la pista.

- Instalacién eléctrica.

- Permisos si fuesen necesarios.

- Tuberias de canalizacién de aguas pluviales.

- Suministro de electricidad a pie de obra para el montaje.
- Validez de la oferta 10 dias.

En confianza de que nuestra oferta ha de merecer su aprobacién, quedamos pendiente de sus gratas
noticias, atentamente

CUBRIMOS SUS NECESIDADES
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ANTEPROYECTO PARA LA CUBRICION DE 3 PISTAS

PADEL HISPANIA (REUS)

plano_ 1

DISTRIBUCION DE PILARES

Fecha: 30 /05/2022
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