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Made with

SPG Club

الرياضة الأعلى نموا بالعالم

هل البادل هبة مؤقتة أم ثقافة راسخة

بجذور عالمية؟

أرقام نمو اللاعبين عالميا

نمو عدد اللاعبين أخر ثلاث سنوات 66%

أرقام نمو ملاعب البادل

عالميا

نمو سنوي +22%

متوقع

المصادر: تقارير إتحاد البادل العالمي, وتقارير الصناعة , يمكن الاطلاع

عليها بالمحلق

ماهو حجم السوق العالمي للبادل؟

مليار يورو 2 = 2023

مليار يورو 12-15 = 2030

مليار يورو 1,25 = 2023

مليار يورو 7-9 = 2030

مليون ريال 250 = 2023

مليون ريال 750 = 2030

ملاحظة: يشرح حجم السوق الممكن حاليا لكن لا

يشرح المتوقع ويحد من قدرات النظام المالي للسوق

نظرة على مشاكل السوق عالميا حسب أبحاث السوق للشركات

الاستشارية التالي

: صعوبة العثور على ملاعب متاحة -1

.ارتفاع الطلب على الملاعب في أوقات الذروة )مثل عطلات نهاية الأسبوع(

.محدودية عدد الملاعب في بعض المناطق )خاصة في الدول الناشئة مثل ألمانيا أو المملكة المتحدة(

!مثال: في بلجيكا، يحتاج اللاعبون إلى الحجز قبل 8.5 أيام في المتوسط

: صعوبة تنسيق اللاعبين )حتى في الأسواق الناضجة( -2

.ذكر أن 58% من اللاعبين الإسبان يعانون من هذه المشكلة و42% في أوروبا يجدون صعوبة في إيجاد لاعبين بنفس المستوى

:الأسعار المرتفعة في بعض المناطق -3

.ارتفاع متوسط تكلفة الحجز في دول مثل السويد )40 يورو/ساعة( أو الإمارات )50 يورو/ساعة(

.مثال: في لندن، متوسط سعر الساعة 29.6 يورو, والسعودية 37 يورو

:محدودية المرونة في إلغاء الحجز -4

. سياسات الإلغاء الصارمة التي تفرض رسومًا على اللاعبين عند الإلغاء المتأخر ولا يمكن التعويض او تغيير الموعد او بيع الاشتراك

. مثال : الحجوزات تم فقط بالدفع او الفيزا اذا لم تحضر يتم خصم كامل المبلغ

: نقص الشفافية حول جودة الملاعب -5

.بعض اللاعبين يحجزون ملاعب دون معرفة حالة العشب او الزجاج أو الإضاءة أو التهوية أو جودة الكرات المقدمة والمضارب

: تعقيد عملية الحجز -6

.الحاجة إلى تنسيق المواعيد مع 3 لاعبين آخرين، وتقسيم التكلفة، وتأكيد الحجز

.مثال: 34% من اللاعبين في فرنسا يتركون الحجز بسبب التعقيد

: تركيز الملاعب في المدن الكبرى -7

.معظم الملاعب تتركز في المدن الرئيسية، مما يحد من وصول اللاعبين في المدن المتوسطة والصغيرة

:تتركز المبيعات والساعات التأجيرية في الأندية الكبيرة -8

! ينخفض متوسط الوقت التأجيري للأندية الصغيرة ما يصل الى 66% عن مثيلاتها من الأندية الكبيرة

. مثال : الاندية التي تمتلك ملعبين متوسط التأجير اليومي ساعتين يوميا , مقابل متوسط بين 4-6 ساعات للانيدة التي تمتلك عدد أكبر من الملاعب

:نقص الوعي برياضة البادل في بعض المناطق -9

. على الرغم من نمو الرياضة، لا يزال هناك نقص في الوعي بالبادل في بعض المناطق وبسبب صعوبة التجربة الأولى

مثال :أي لعبة جديدة يجب ان يكون معك صديق لتعلمها بالمرات الأولى ثم يمكنك الانطلاقه لهذا ضعف التجارب الأولى احد معوقات النمو خاصة في المدن

. الطرفية

:تركز المبيعات وتشوه الطلب بالنسبة لملاك الملاعب -10

مع انه بالمتوسط 90% من اللاعبين ابدوا رغبتهم في زيادة مرات اللعب الأسبوعية والسنوية وذكر 88%اللاعبين انهم مستعدين للذهاب الى ملاعب أخرى

ولو كانت بعيدة إذا وجدوا ما يريدون مع ذلك يوجد تركز كبير في المبيعات في اربعة نقاط ) ساعات معينة , أيام معينة , مواسم معينة, ملاعب معينة ( وهذا

يؤدي الى عدم توزيع المبيعات وتتضرر خاصة للأندية الصغيرة . والنتيجة يحرم السوق كامل من إيرادات ضائعة بالملايين سنويا. ملاحظة : المتوسط العالمي

. 3.2 ملعب لكل نادي , أما السعودية اقل من المتوسط بواقع 2,8 ملعب لكل نادي وهذا يضاعف المشكلة

ماهي المشكلة الأكثر إلحاحا ؟

لملاك الاندية : إنخفاض الإيرادات وتقلبها

بشكل كبير

 معاناة في التأجير خاصة لصغار المستثمرين بسبب تركز

للمبيعات في أيام محدده و أشهر محددة بسبب نموذج

المعتمد حاليا (Pay-per-use) الدفع حسب الاستخدام

بالسوق وعدم الاستفادة الأقصى من الوقت المتوفر

. للمراكز الرياضية

للاعبين : ) إيجاد شركاء في أي وقت وزمان (

 فجوة في سلوك الممارسين للعبة وعدم قدرتهم للممارسة

اللعبة كرياضة روتينية بسبب مشكلة اختيار مشاركين باللعبة

لانها رياضة جماعية تتطلب وجود أربعة شركاء

حجم المشكلة ؟

يًا 30 مليون لاعب، والسعودية عددهم التجاوز 250 ألف يوجد عالم

لاعب، في دراسة شركة ديلويت عام 2023 ذكر 44% من اللاعبين أن

سبب عدم لعب البادل أيام أكثر بسبب صعوبة العثور على 3 لاعبين

أخرين، وأوضح تنافس كبير على اللعب مع مجموعات جديدة وأشخاص

اخرين

الحل

انشاء مجتمعات لاعبين بإشتراك شهري يمكنهم من اللعب في

أي وقت وزمان وإيجاد شركاء بشكل مضمون يعالج مشكلة

.عدم القدرة على ممارسة اللعبة يوميا

لماذا نموذج الاشتراك أفضل للأندية من نموذج الدفع حسب

الاستخدام؟

عدد قرارات الشراء أقل بنحو 95% سنويا

ثبات الدخل للملاعب وقدرة أفضل في توقع الدخل

المشهد التنافسي

Playtomic

مليون لاعب في إسبانيا يقدمون خدمات الحجز 3.6

.للملاعب

نعتبرهم أكبر المنافسين مع العلم حصلوا على

استثمارات تتجاوز 60 مليون يورو وقاموا بالاستحواذ

على ستة منافسين بالأسواق التي لم ينجحوا فيها ,

منهم

Gotcourts + Aircourts + Sportclubby

Matchi

مليون لاعب في السويد، مع التركيز على حجوزات 2

.الملعب

Sporttia

الف لاعب 850

معلومات أكثر عن المنافسين

: منافس مباشر

بلاي توميك 3.6 مليون لاعب اسبانيا

Matchi ماتشي 2 مليون لاعب السويد

Sporttia سبورتيا 850 الف لاعب اسبانيا

Gotcourts قوت كورتس 400 الف لاعب سويسرا

Aircourts ايركورتس 500 الف لاعب البرتغال

Sportclubby سبورت كلوبي 500 الف لاعب ايطاليا

سنجاب 150 الف لاعب السعودية

ملاعب 250 الف لاعب البحرين والخليج

: منافسون غير مباشرون

Matches Padel Solutions

وقت اللياقة

هيد

فريقنا

.يجمع فريقنا بين الخبرة داخل الصناعة والتكنولوجيا المبتكرة لقيادة المشروع نحو التحول العالمي

خالد آل صقري

المؤسس والمسؤول عن تنفيذ الأهداف بالشركة

رائد أعمال بخلفية تجارية صناعية بدء حياته المهنية بالابتكارات ثم تمرس

داخل المبيعات, كما عمل على انشاء وتطوير اقسام المبيعات في

مشاريع العائلة, أيضا عمل في تأسيس الكثير من المشاريع الفاشلة

وبعضها الناجح,أخر مشاريعه عالية النمو كانت تأسيس إس بي جي

سبورت وهي شركة مختصة في تصنيع ملاعب البادل تنس وأنشاء اول

مصنع سعودي للبادل وخلال ثلاث سنوات تحت ادارته باعت الشركة أكثر

من 400 ملعب بالسعودية ودول الخليج بصفر استثمارات داخلية او

خارجية, وعدد قوى عاملة تجاوزت 100 موظف , يمتلك خبرة عملية

.تتجاوز العشر سنوات في تأسيس الأعمال

طلال القرني

الشريك المؤسس والمسؤول عن التقنية بالشركة

مهندس برمجيات استثنائي وذو خلفية أكاديمية في نظم المعلومات

الإدارية ، يتمتع بخبرة تزيد عن 5 سنوات في تطوير المنصات وتطبيقات

الويب بمراحلها الكاملة باستخدام احدث التقنيات ، شريك مؤسس في

منصة “حرم ترب”، وهي منصة مبتكرة متخصصة في تقديم حلول

. حجوزات متكاملة لقطاع الحج والعمرة

فريقنا خبير وإسم معروف داخل قطاع البادل

بإحتكاك مباشر مع العملاء وأصحاب المصلحة

رؤيتنا

تحويل البادل تنس إلى رياضة عالمية مستدامة، تلبي احتياجات تتجاوز الترفيه

نحن الشركة الناشئة ذات الأصول الرشيقة التي تقود هذا التطور

نحن نؤمن أننا نستطيع العمل على تطوير أستراتيجية هذي الرياضة عالميا لتستمر بالنمو عشرات السنين, نحن نعتبر البادل كشركة

ستارت آب رشيقة وسريعة ومليئة بالنشاط وسوف نعمل لإنجاحها أكثر

MVP نتائج التحقق من صحة السوق وأرقام

سنة البداية 2022

كمشروع جانبي بدأنا في تأسيس قروب

الرياض للبادل يساعد اللاعبين لايجاد شركاء

استخدمنا قروبات الواتس اب

نمو عضوي كبير للمجتمع عن طريق توصية

الاصحاب , ثم توسعنا إلى قروبات جديدة

حسب طلب لاعبينا وحتى اليوم الى 10

مجتمعات بالتيلجرام والواتساب

نحن فخورين بالوصول إلى 11 الف عضو في

مجتمعاتنا

دراسة السوق و البحث عن الخطوة 2024

التالية

سنة التخطيط والبحث وإيجاد الشريك

يوم العزاب كان يوم اتفاقنا 2024\11\11

نكتب الان قصتنا في 2025

نعمل حاليا على تطوير ميني آب لنمكن

تجارنا في التيلجرام , واطراف النظام البيئي

... التقني من تطبيق وموقع إلكتروني

؟ MVP ماذا لاحظنا حصوله عند تقديم الحل في

لاحظنا تغير السلوك عند اللاعبين المنضمين للمجتمعات حيث أرتفع الاستهلاك بشكل كبير

حيث ذكر 78% من اللاعبين أنهم بعد الانضمام للمجتمعات ارتفعت ممارسة البادل لديهم

اكثر من مرتين أسبوعيا و 40% من المنضمين أصبحوا يمارسون البادل ثلاث مرات فأكثر

. بالاسبوع

نموذج العمل و توليد الإيرادات

نموذج يعتمد على الاشتراكات الشهرية للاعبين ,

واستئجار بكج ساعات من كامل ملاعب السوق ,

ومدفوعات كل أسبوع للملاك الملاعب

(Hospitality as a Service بنموذج Inspirato Pass نموذج مشابه للفنادق مثل شركة )

شرح مهم يوضح سلاحنا ضد المنافسين

يشرح النموذج بالأعلى دورة الإيراد للعميل في إشتراك اربعة اشهر على سبيل المثال, حيث انه يدفع العميل باليوم الأول كامل مبلغ الاشتراك لكن تكاليف خدمته تدفع بشكل اسبوعي بعد اسبوع ومقسمه على

ستة عشر دفعة اسبوعية , هذا النموذج يمكن الشركة من تحقيق نمو أسي عند الاستثمار في التوسع والاستحواذ على العملاء , لانه كل اشتراك جديد فقط يكلف تكاليف التسويق ولا يكلف استثمار رأس مالي أو

بناء اصول ثقيلة , وكل دولار يدفع بالتسويق يعود للشركة في فترة قصيرة جدا مع تدفق نقدي عالي في بداية الدورة المالية , هذا النموذج كأنه يجعل الشركة تحصل على تمويل من العميل مع الوعد بتقديم

الخدمة حسب الطلب

توجد عادة طريقتان لصناعة نموذج عملك, إما أن تركز على "الحجم" أي محاولة جذب المزيد

من العملاء ، أو على "الهامش"، والذي يعني الحصول على ربحية أكبر منهم , 

نحن نصنع ذلك النموذج في الرياضة الأعلى نموا بالعالم

لكن صناعة

.شركات عظيمة يكمن في ابتكار نموذج يجمع بينها

نظرة على الأسعار المقترحة

أشهر 4

ووصل لشبكة من 500 ملعب في أي وقت وزمان

ريال 1400

 ألعب مع +11 الف لاعب

 ملعب 500 +

 مدينة 20

 لعب غير محدود

أشهر 6

ووصل لشبكة من 500 ملعب في أي وقت وزمان

ريال 2000

 العب مع +11 الف لاعب

 ملعب 500 +

 مدينة 20

 لعب غير محدود

 ساعات تدريب برسوم رمزية

 ضيف مرتين مجاني

شهر 12

ووصل لشبكة من 500 ملعب في أي وقت وزمان

ريال 3600

 العب مع +11 الف لاعب

 ملعب 500 +

 مدينة 20

 لعب غير محدود

 ضيف شهريا مجاني

 ساعات تدريب مجانية

 أولوية تسجيل في الدوريات

 تجربة مضارب حديثة كل شهر

سوف نبدأ ببكج لنوع من الملاعب ثم نتوسع للنوع الثاني ) الملاعب الداخلية , الملاعب

الخارجية (

استرايجية الدخول بالسوق

التوقيت + الألم + الخطوات البسيطة = دخول ناعم وناجح

نحن نخدم اللاعبين والملاعب حاليا , لكن خطتنا نزيد خدمة الاندية أولا ونخلق لهم نظام ميني آب على التيلجرام يمكنهم من زيادة المبيعات عن طريق مجتمعات البادل , وهذا أول خطوة نحو

. خدمة متكاملة للأندية , يعقبها خدمات تقنية أكبر في إدارة الأندية وحتى الوصول الى نسبة معتبره من الملاعب بالسوق تمكننا من تقديم نموذج الاشتراك الشهري للاعبين


بناء المجتمع

الاستفادة من مجتمعات اللاعبين الحالية لتحقيق النمو

العضوي ,عن طريق رفع معدلات التوصية وتصميم منتجات

وباقات تحفز التسويق الشفهي


الشراكات

التعاون مع المراكز الرياضية لتوسيع نطاق وصولهم للاعبين

وأتمتت المبيعات


التجربة السهلة بأقل إحتكاك

استخدم تيلجرام لتجربة مستخدم سلسة , وعدم الاستعجال

في انتقال اللاعبين لتطبيق

الاستراتيجية التسويقية

: خطتنا التسويقية بسيطة

الفئة المستهدفة ذكور من عمر 19 الى 33 ويشكلون 81% من لاعبين البادل الذكور) عالميا ( وبالسعودية الأكثر أستخدام للمجتمعات 24 الى33 سنة ,

: والعمل على تطوير استراتيجيات نمو عضوية تعطي أسس متينة للتحول المستقبلي للنمو الغير العضوي ) النمو بالضخ والاستحواذ (

المرحلة الأولى : النمو العضوي



الخطوة الأولى : الاستحواذ على الأندية

جلب عملاء لهم عن طريق زيادة الاستفادة من المجتمعات .1

الحالية وأتمتت عمليات تنظيم المباريات

لإدارة الأندية وحجوزاتها المتكامل وهذا SAAS صناعة نظام .2

يسمح لنا بجعل الحجوزات بالسوق كامل تمر عبر نظامنا

تقديم خدمات الصيانة الفورية بأسعار واضحة ورمزية للملاعب .3

وهذا يوفر خدمة لمشكلة مقلقة لاصحاب الملاعب بالسوق ويرفع

من المميزات للانضمام



الخطوة الثانية : الانتقال السلمي

للمدفوعات

الاستفادة من مجتمعاتنا عن طريق انشاء سوق ثانوي للحجوزات .1

وإيجاد لاعبين شركاء وهذا يجعل أكبر كمية من لاعبين السوق

يتعامل مع الدفع عن طريق تطبيق ميني آب ثم التطبيق النهائي

من المضافين الجدد يأتون بسبب توصية صديق لهذا بنركز 80% .2

على برامج الاحالة للعملاء الحاليين ونحفزهم على ممارسة اللعب

مع احبابهم بشكل أكبر ببرامج أكثر ذكاء مثل خصومات مدروسة

بعناية تحفز استقطاب أصحابهم بشكل أكبر



الخطوة الثالثة : تجميع بيانات اللاعبين

تفعيل الشراكات مع المراكز الرياضية لتشجيع لفعاليات اليوم الواحد

وتتميز بإستقطاب عشاق اللعبة ومدمنينها وتجميع داتا أكبر لاستهدافهم

في ما بعد بحملات الاشتراكات



الخطوة الرابعة : البدء في مناورات

الهجوم

خطوات صغيرة نحو حملات تسويق صغيرة عن طريق )مؤثرين البادل(

المايكرو لدفعهم لتجربة المجتمعات والتوصية بإستخدام قروباتنا و

تستهدف اللعبين في وسائل التواصل مثل تويتر وتيك توك وانستقرام

ومن ثم جمع المعلومات و المحتوى لإستخدامه في الحملات الكبرى

المرحلة الثانية : النمو الغير عضوي

الخطوة الخامسة : البدء في مرحلة الاستحواذ

حفل تدشين للشركة نجمع فيها رواد السوق ولاعبينه ومستثمرينه لإطلاق نظام الاشتراك والشركة الجديدة, وهذا بيساعد في شرح

النظام لشركاء الشركة من الأندية بفكرة البرنامج وأهمية الاشتراكات لحجم السوق وأنه التطور الطبيعي لسوق البادل بالسعودية

والعالم , يرافق حفل التدشين حملة إعلانية تعريفية وتغطية تلفزيونية وتغطية مؤثرين , ورعاية وزارة الرياضة وحضور المسؤولين

وتهدف لرفع الوعي بالعلامة والتحول الجديد

أهدافنا وتوقعاتنا المالية

خلال الثلاث سنوات القادمة نهدف إلى الاستحواذ على

50.000 مشترك مدفوع الأجر بالمنطقة

نخطط بإنهاء السنة الأولى بالوصول بحول الله .1

وقوته الى 2000 مشترك مدفوع )إيرادات5-7 مليون

)

السنة الثانية 10 آلاف مشترك مدفوع )إيرادات .2

25-36 مليون (

السنة الثالثة : 50 الف مشترك مدفوع )إيرادات .3

120-180 مليون ( نعتقد عدم الحاجة الى أي جولات استثمارية قادمة تساعدنا للوصول لاهدافنا , بسبب طبيعة التدفقات النقدية للنموذج المالي

الخاص بنا , والتي تكون عالية في بداية الدورة وثبات للمصاريف وتوزعها على السنة وهذا يعطي كاش كبير في بداية الشركة

, جولة استثمارية واحدة كافية لدفع الشركة للأمام إن شاء الله

خطة صرف وتوزيع الاستثمار والتخارج

إستراتيجية التخارج

نستهدف تجهيز الطرح في السوق الموازي من اليوم الأول , لهذا

سنعمل على تجهيز الحوكمة واستقطاب خبير مالي في مجلس

الإدارة أو من المستشارين , ونعتقد إمكانية التخارج للمستثمرين حتى

قبل الطرح عند الوصول للربحية وهذا إلتزامنا نحو شركائنا

ندعوكم للإنضمام إلى رحلتنا في تغيير العالم

خالد فهد آل صقري

المملكة العربية السعودية الرياض

x : @kk_fss

0530350388

Khalid@almasharee.com.sa

واتس اب Xتابعني

اطلب دراسات السوق ومصادر البيانات كاملة لكل الأرقام التي تم ذكرها في هذا الملف ,

أطلبها للاطلاع على الارقام ودعنا نناقش الارقام , مازال هناك الكثير من المثير للاهتمام في

هذي الدراسات
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