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RESUMEN

La evolucion del deporte, en especial del fatbol, al pasar de ser tan solo una préactica
para convertirse en una verdadera empresa a nivel mundial, nos lleva a la necesidad
de administrar €l entorno deportivo de una manera mucho mas profesional y técnica,
empleando herramientas administrativas que nos permitan estar a la vanguardia de
nuestros competidores. El fitbol ecuatoriano, no es la excepcién, y por ello los
equipos nacionales han debido modificar sus estructuras para adaptarse de unaforma
maés sencilla alos cambios del ambiente. La diversificacion de los servicios ofertados
también muestra la inherencia de la tematica de administracion y gestion que deben
gobernar a las instituciones deportivas, por ello se plantea e presente estudio que a
través de una investigacion de campo, complementada con un estudio de planeacion
estratégica y marketing, brinda como resultado un Moddo de Gestion para la
Administracion Integral de las Escuelas de Futbol de “El Nacional” aplicable en €l
territorio ecuatoriano, a fin de emplear una manera técnica y con € uso de
herramientas administrativas, obtener una mejora en la administracion de dicho
centro de entrenamiento, que a su vez proporcionara una mejora a todo € conjunto
que pertenece al Club Especializado de Alto Rendimiento “EIl Nacional”.

PALABRASCLAVE:

INSTITUCION DEPORTIVA
MODELO DE GESTION
ADMINISTRACION INTEGRAL
ESCUELASDE FUTBOL



XXV

ABSTRACT

The evolution of sports, especially football, from being just a recreational game to a
global industry, requires us to manage the sports industry in a more professional and
technical manner, applying management tools that would allow Ecuadorean football
to be more competitive. Football teams in Ecuador have had to adapt their business
model and strategy given the global industry trends. The diversification of services
offered by teams demonstrates the influence of management and best practices that
need to shape sports organizations, moreover we suggest the following research
based on observational study, as well strategic and marketing plan, that provides us
as a result: “Management Model and Best Practices For Football Schools “El
Nacional”, in Ecuador, with the goal that through the use of business management
techniques and tools, obtain an improvement in the management of the above
mentioned training facility, and at the same time it will provide an overal
improvement to El Nacional’s High Performance Training Facility.

KEY WORD:

SPORTS ORGANIZATION
BUSINESS MODEL
MANAGEMENT

SOCCER SCHOOLS.



CAPITULO |

ASPECTOS GENERALES

1.1 Temadelnvestigacion

Disefio de un Modelo de Gestion para la administracion integral de las escuelas de

fatbol de “EIl Nacional”, aplicable en el territorio ecuatoriano.

1.2 Planteamiento del Problema

1.2.1 Problemaética

“El Nacional” actualmente tiene una red de 22 escuelas de iniciacion deportiva,
funcionando en varias provincias del pais, sustentan en gran medida su gestiéon en
forma autdnoma; sin embargo, la gestion se complica debido a la distancia existente
entre el aparato administrativo y el aparato operativo; en muchos de los casos,
generando costos demasiado elevados que reducen |os ingresos proyectados con esta
actividad.

El tener un ente operativo demasiado aislado, dificultael control y la conduccién
operativa; de la misma forma, la capacitacion del personal resulta no ha sido la
apropiada, ya que no se ha trabgjado en un método que permita estandarizar los
procesos administrativos y la puesta en préactica de los métodos cognitivos para crear
una linea de desarrollo deportivo estandarizada, que permita a Club, alimentarse de
los talentos encontrados en | as escuel as de fatbol.

Todo esto ha hecho que las escuelas de futbol de “El Nacional”, pierdan el
crecimiento que habian mantenido en sus primeros anos, siendo relegadas por otras

escuelas de futbol; de la misma forma, las categorias formativas del Club, han



perdido & enlace de trabgo con las escuelas, 1o que ha provocado un divorcio entre
los tres grandes componentes deportivos de la institucion.

Por elo, se busca modificar e Modelo de Gestion Administrativa de las
escuelas, para mejorar, e rendimiento econdmico, operativo y deportivo de las

mismas, sin sacrificar ala administracion ni tampoco perder € control.

1.2.2 Anélisisy Formulacion del Problema

1.2.2.1 AndlisisInterno

Las escuelas de futbol poseen una estructura administrativa desactualizada, han
experimentado la falta de recursos econdmicos para la adecuada gestion de la
administracion; de la misma forma, se ha constatado la falta de un plan de marketing
exclusivo, e desconocimiento sobre la utilizacion de herramientas de gestion
dindmicas acompaiadas de un limitado compromiso de parte del personal. Estos
factores son determinantes en la calidad del proceso administrativo, generando una
ligera planificacion estratégica y dimensionada para periodos cortos.

Con este contexto, la motivacion de los aumnos y padres de familia, asi como
del personal administrativo no es la adecuada, a esto se debe afiadir que han
proliferado las escuelas de futbol gratuitas que han dificultado la obtencion de
nuevos usuarios y sobre todo, han constituido una amenaza que atenta contra

nuestros clientes ya obtenidos, provocando su desercion.

No se debe dejar de lado que el persona de profesores que actual mente regentan
las escuelas de futbol, deben recibir una capacitacion que les permita gobernar y
modernizar los procesos a su cargo, con un nivel de empoderamiento que genere
planes y procesos de mejora para la institucion en todo su conjunto, esto se podra
conseguir con la estandarizacion de los procesos tanto administrativos, y operativos
de cada una de las escuelas. Ademas la creacion de un manual que permitallevar un
entrenamiento pormenorizado en todas las escuelas del pais, de tal forma que los



alumnos de cualquier provincia tengan el mismo método de entrenamiento, €l mismo
estilo de juego y las mismas posibilidades de ingresar a las categorias formativas del
Club.

1.2.2.2 Analisis Externo

Dentro del ambiente externo cabe mencionar; que las politicas de estado han
llevado a la creacion de nuevos sitios de esparcimiento para los jovenes, esto ha
motivado la creacion de escuelas de verano o eventos para el empleo de los tiempos
de ocio de nifias y nifios en todo € territorio nacional, casi todos con e caracter de
gratuito. De igual forma, la proliferacion de escuelas de futbol de todo tipo, en
algunos casos auspiciadas por otros clubes de futbol profesional, en otros casos,
generados por estrellas retiradas del deporte, se han convertido en una amenaza
latente para la gestion de las escuelas de futbol de “El Nacional”, muchas veces

compitiendo en ubicacién, horariosy precios.

Este escenario, ha causado que muchos de los alumnos inscritos se aparten de las
escuelas de “El Nacional” y vayan a buscar nuevos horizontes en las demas escuelas
creadas, generando en mucho de los casos, inconformidad y en otros, desafeccion y
apego por la marca del Club, que devienen en una disminucion en 10s ingresos y
descomponiendo e presupuesto. Otros clubes se han visto beneficiados, porque al
obtener resultados exitosos, han fidelizado a su hinchada incrementando el nimero
de socios y mejorando su rendimiento econdémico, asi también, € numero de

alumnos en sus escuel as de futbol .

Finalmente podemos anotar que al contar con una nueva definicion de la politica
de Estado, en la que se pretende fomentar e deporte y su préctica, brindando y
generando espacios para e entrenamiento, auspiciados en su totalidad por dinero del
Estado, ha sido € iniciador para que los jovenes y nifios prefieran acceder a
programas de entrenamiento gratuitos, que sin ser 100% profesionales brindan un
paliativo alos padres de familia de estratos medio — bajos, que anteriormente eran los

principales beneficiarios de las escuelas de futbol de “EI Nacional”.



1.2.3 Andlisisdel Problema

La causa raiz de la administracion poco exitosa de las escuelas de fatbol de “El
Nacional”, radica en tres factores fundamentales y complementarios entre si que son:
el factor administrativo, debido a la carencia de una norma estatutaria para €l

funcionamiento y gestion tanto del sistema administrativo como operativo de las

escuelas.
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Figura 1: Diagrama Causa - Efecto

1.2.4 Formulacion del Problema

Al redlizar un estudio pormenorizado de la factibilidad de crear un nuevo
Modelo de Gestion para las escuelas de futbol “El Nacional”, se brindan
herramientas necesarias para descentralizar la administracion, mejorar la gestion e
incrementar |0s ingresos que permitiran mejorar en si mismo, todo el sistema integral

tanto de |l as escuelas como del Club.



1.3 Objetivos dela Investigacion

1.3.1 Objetivo General

Disefiar un Modelo de Gestion para la administracion integral de las escuelas de
fatbol, con @ fin de consolidar y aumentar el nimero de alumnos, meorar €

rendimiento econdémico y alcanzar €l posicionamiento del Club.

1.3.2 Objetivos Especificos

Determinar |as caracteristicas actuales de la linea base de | as escuel as de fltbol

del Club Especializado de Alto Rendimiento “El Nacional”.

Disefiar un Modelo de Gestion para meorar la administraciéon de las escuelas

de futbol e incrementar el posicionamiento de las escuelas.

Elaborar € Plan Estratégico.

Establecer € perfil de cada puesto basado en competencias.

Crear un plan de entrenamiento esténdar paratodas las escuel as.

1.4 Identificacion del club y sus escuelas

1.4.1 Descripcion del Club

Datos Generales

Nombre corporativo: Club Especializado de Alto Rendimiento “El Nacional”.

Sede: Quito — Ecuador.



Sede administrativa: Y asuni e Isla San Cristébal

Telefax 022443-387 | 2456.586

Sede Deportiva: Complejo Deportivo “El Sauce” via a Tumbaco Km. 16

Teléfono: 022371-897

Estadio Sede: Estadio Olimpico Atahualpa

Portal Web: http://www.elnacional .ec

e-mail: webmaster @el nacional.ec

El Club Especializado de Alto Rendimiento “El Nacional” es un equipo de
fatbol ecuatoriano de primera categoria, registrado en € Ministerio del Deporte,
Federacion Ecuatoriana de Futbol, Asociacion de Futbol No Amateur y demés
estatutos, que se ha dedicado a la actividad deportiva con especial atencion al

desarrollo de los futbolistas ecuatorianos y su promocién a futbol internacional.

“El Nacional” en la actualidad no solo impulsa la actividad futbolistica
profesional y de categorias formativas; sino que, ademas, promueve la iniciacion
deportiva gracias a sus escuelas de futbol, que fomenta el bienestar de la comunidad.
Tiene una estructura organizacional que combina las capacidades de los miembros de
las Fuerzas Armadas con las de profesionales civiles que aportan con su experiencia

y conocimiento.

1.4.1.1 Baselegal del Club

El Club Especializado de Alto Rendimiento “El Nacional” se constituye en Quito
como una organizacion de derecho privado, con personeria juridica y patrimonio
propio, geno atodo asunto de carécter politico y religioso; sujeto a las regulaciones

de la Ley de Educacion Fisica, Deportes y Recreacion, bajo las disposiciones de la



Constitucion Politica del Estado y demés Leyes de la Republica, Estatutos y
Reglamentos de la Concentracion Deportiva de Pichincha, Asociacion de Fatbol No
Amateur de Pichincha AFNA, Federacion de Futbol FEF, normas internacionales de

|a Federacion Internacional de Futbol Asociado FIFA.

La base lega la constituye € Estatuto del Club, documento que legaliza su
existencia, establece la estructura organica, regula las acciones de cada una de las
areas, define los objetivos, patrimonio, obligaciones y derechos de los socios. Los
Estatutos del Club fueron elaborados conforme a la Ley del Deporte y fueron
aprobados por Asamblea de Socios en € afo 2011, y posteriormente, sus reformasy
el Reglamento del Club fueron aprobados en la Asamblea de Socios en e 2013.

1.4.1.2 Resefia Historica del Club

El 15 de junio de 1963 se reunieron algunos miembros de las Fuerzas Armadas
simpatizantes a futbol en el Saldn de Actos de la Escuela Técnica de Ingenieros de
Quito para evaluar los resultados conseguidos por e Club Marisca Sucre en €
campeonato anteriormente disputado. En ese momento, nacio € deseo que € equipo
Marisca Sucre compuesto exclusivamente por militares en servicio activo se
convierta en un club profesional que sirva como nexo con la comunidad civil; para
formalizar esta intencion se nombrd comisiones encargadas de consultar a Alto
Mando de las Fuerzas Armadas sobre la factibilidad, y consultar a la Asociacion de
Fatbol No Amateur de Pichincha la posibilidad de ingresar a esta asociacion y que

determinen las condiciones en que debia hacerlo.

El 1 de junio de 1964 la Asociacion de Futbol No Amateur de Pichincha
(AFNA) comunica ala comision, que es aceptada como una corporacion de derecho
privado con personeria juridica y patrimonio propio con sede en Quito, geno atodo
contenido de carécter politico y religioso sujeto a las regulaciones de la Ley de
Deporte, Educacion Fisica y Recreacion a las expensas de las disposiciones de la
Constitucion de la Republica, Estatutos y Reglamentos de la Concentracion

Deportiva de Pichincha, a la Asociacion No Amateur de Pichincha AFNA, a la



Federacion Ecuatoriana de Futbol FEF y a las normas internacionales de la
Federacion Internacional del Futbol Asociado FIFA y a su estatuto y sus propios
reglamentos. De la misma manera, se legaizo la participacion del Club en €
campeonato nacional, en agosto de 1966, cuando se publica €l acuerdo No. 1487 la

conformacién del Club Especializado de Alto Rendimiento “El Nacional”.

El Club desde su fundacion, ha participado en todos los campeonatos realizados

obteniendo |os siguientes resultados:

Tabla 1.

L ogros obtenidos " El Nacional”

CAMPEONATOSNACIONALES

Campeonatos Afos

1967, 1973, 1976, 1977, 1978, 1982, 1983, 1984,

Campeones Absolutos 1986, 1992, 1996, 2005, 2006

Subcampeonatos 1964, 1972, 1974, 1994, 1999, 2000, 2001
Tri-campeonatos 1978'Y 1984
Mayor Cantidad de Partidos I nvictos 27 en 1990
CAMPEONATOSINTERNACIONALES
Campeonatos Afos
1968, 1973, 1974, 1975, 1977, 1978, 1979, 1983,

1984, 1985, 1987, 1993, 1995, 1997, 2000, 2001,
2002, 2003, 2004, 2006, 2007, 2009 y 2012

Participaciones Copa Libertadores de
América (veintey tres ocasiones)

Copa Conmebol (dos ocasiones) 1998 y 1994
Copa Mer conorte (tres ocasiones) 1998,1999 y 2000
Copa Sudamericana (tres ocasiones) 2005, 2006 y 2007

Fuente: Datos proporcionados por las autoridades del Club

Estos resultados han permitido que & Club tenga una gran cantidad de adeptos,
tanto hinchas como socios y alumnos en las escuelas de futbol, pese a que en los
tltimos 20 afios @ Club alcanzé unicamente cuatro campeonatos, consiguiendo con
estos resultados gque |os socios e hinchas poco a poco retiren su apoyo, a esto se debe
sumar que por decreto del Gobierno Central, €l apoyo econdmico que recibiae Club

por porte de los miembros de las Fuerzas Armadas que tenia € caracter de



obligatorio paso a ser voluntario. La reduccion de recursos econdémicos, ha dejado en
una precaria situacion al Club que ha perdido la brillantez que siempre le caracterizo.

1.4.1.3 Estructura Organizacional

La figura que se muestra a continuacion, representa a “El Nacional”, permite
identificar los componentes involucrados en su sistema de gestion que funcionaran
sinérgicamente para lograr éxitos deportivos. Cabe anotar que dentro de estos

procesos NO se consideran alas escuelas de futbol como una parte integral.

V SISTEMA “EL NACIONAL” '

GESTION ESTRATEGICA
GESTION DE GESTION DE
PLANIFICACION GESTION DIRECTIVA CONTROLY
INSTITUCIONAL EVALUACION |

GESTION DEPORTIVA

: FORMACION DE
| INGRESO DE JJUGADORES JUGADORES
GESTION GESTION
TECNICA GESTION MEDICA PSICOLOGICA

COMPETENCIA

DEPORTIVOS

PROFESIONAL Y LOGROS

GESTION
NUTRICIONAL

GESTION DE GESTION DE GESTION mﬁ“g? GESTION GESTION
RAHH. LOGISTICA FINANCIERA el JURIDICA DOCUMENTAL

Figura 2. Mapa de procesos del club
Fuente: Datos proporcionados por Planificacion




10

Areas Estratégicas

El Club tiene un direccionamiento estratégico conformado por los siguientes
procesos. Gestion de Planificacion la que se encarga de establecer los
direccionamientos generales tanto administrativos como deportivos, Gestion
Directiva es la que administra los recursos establecidos en la planificacion
ingtitucional y la Gestién de Control y Evaluacion instancia que se ocupa de
monitorear € cumplimiento de los planes operativos, metas y objetivos,
direccionamiento estratégico y también es encargada de llevar un registro evolutivo

de los resultados deportivos obtenidos por e Club.

La Gestién Operativa estéa conformada por |os procesos generadores de valor, es
decir, los procesos encargados de proporcionar €l servicio finalidad del Club, estos
estan conformados por: ingreso de jugadores, formacion de jugadores, competencia
profesional y logros deportivos encargada de realizar el seguimiento del
desenvolvimiento de los jugadores y las meoras que se pueden redlizar, gestion
técnica gue se encarga de disefiar e implementar |as técticas necesarias para cada uno
de los encuentros deportivos, la gestion médica y psicologica, es responsable de
realizar e monitoreo de las condiciones fisicas y emocionales de los jugadores,
gestion nutricional, proceso en e que se disefia e implementa los planes alimenticios
necesarios para € buen rendimiento del equipo en cada situacion con que se
enfrentan. Sin embargo, dentro de estos procesos NO esta considerada como una
parte esencia alas escuelas de futbol, o que implica que esta area no es considerada
vital paralainstitucion.

Para completar la estructura institucional, se incluye en la figura 3 €
organigrama estructural, € que se identifica la cadena de mando utilizada por las
autoridades para la difusién interna de las politicas y estrategias que deben seguir 1os
procesos identificados en la prestacion del servicio. Esta cadena de mando esta
regida como maximo estamento por la Asamblea General, ente director de la gestion

ingtitucional y que se encuentra asistida directamente por e Consgo de
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Fiscalizacion; como componente rector de la gestion administrativo — técnica esta el

Directorio €l cual gecutay controlael cumplimiento de las directrices generales.

A un tercer nivel se identifica tres gerencias: la Administrativa Financiera, la
Deportiva y la de Marketing, estos organismos en conjunto con sus departamentos
especializados son los encargados de la gestion operativa de los procesos y los que
llevan la responsabilidad de dia a dia de las operaciones dentro del Club. En un
cuarto nivel se encuentra como parte de la Gerencia Deportiva a las escuelas de
fatbol, que hoy en dia actian en forma independiente sin aportar mayormente a la
consecucion de los objetivos institucionales.

ORGANIZACION DEL CLUB DEPORTIVO4EL NACIONAL®

ASAMBLEA GENERAL
CORSEIODE

FASCALIFACION

COMISIONES
ESPECIALES

Figura 3. Organigrama estructural del Club
Fuente: Datos proporcionados por Planificacion
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1.4.2. Descripciéon de las escuelas de futbol “El Nacional”

1.4.2.1 Resefia histérica de las escuelas de futbol

Las escuelas de fatbol de “El Nacional”, surgen como necesidad permanente del
Club de contar con un sistema de iniciacion deportiva, que permita tener de primera
mano, una fuente de abastecimiento de jugadores para las categorias formativas; es
asi que en € afio 2005, se conforma un grupo de apoyo para dar sustento a las

escuel as de futboal.

En inicio se trabagjé con personal netamente militar en la sede de Tumbaco, sin
embargo, a tener gran acogida, se amplio lared atodala ciudad de Quito, trabajando
decididamente con los jugadores histéricos del Club, quienes desarrollaron
competencias de entrenadores y sostienen hasta € dia de hoy, a las escuelas de
fatbol. A partir del 2012, las escuelas pasan a tomar vital importancia en la vida del
Club, ya que debido a la crisis que afront6 el fatbol ecuatoriano, se vio en la
necesidad de hacerlas una fuente de ingresos para €l equipo. Hoy en dia, aparte del
aporte econdmico que ofrecen, también se requiere mejorar su gestion, tanto

deportiva, financieray administrativa.

1.4.2.2 Organigrama de las escuelas de futbol

Las escuelas no tienen una estructura administrativa definida, han funcionado en
forma empirica y en virtud de las necesidades que poco a poco iban generdndose

conforme a los escenarios.
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DIRECCION

Departamento
Administrativo -
Contable

Departamento
Operativo

Figura 4. Organigrama estructural delas escuelas de futbol " ElI Nacional”
Fuente: Datos proporcionados por |as escuelas

Como se puede apreciar en la Figura 4, actuamente existen dos 6rganos bien
diferenciados que son:

Departamento Administrativo-Contable

Departamento Operativo

El Primero se encarga de gestionar toda la parte administrativa y logistica,
ademés de la parte contable y financiera; mientras que €l Departamento Operativo

permite mantener el control del area deportiva, y gestiona el tema de entrenadores

1.4.2.3 Direccionamiento Estratégico

Actuamente e Club cuenta con un direccionamiento estratégico genérico,
realizado en el afo 2012 y gque se encuentra en vigencia, sin embargo, no brinda la
importancia que € sistema lo requiere a la red de escuelas de futbol; por elo, han
funcionado por cerca de 10 afos sin tener un direccionamiento claro, ni tampoco

estén orientadas en virtud de una misién corporativa.

Las escuelas fueron creadas como un ente deportivo sin estar enlazadas a la
vision y mision del Club y mucho menos amparadas en un proyecto sustentable y

bien estructurado, por eso se hace inherente la creacion de un modelo de gestion para
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su funcionamiento. En &l 2013 se describié unamision y vision para las escuélas, sin
tener mayor repercusion en otros aspectos claves y fundamentales para €
direccionamiento estratégico, a continuacion se describe la planificacion estratégica

delas escudlas.

1.4.2.4Mision

Satisfacer una iniciacion deportiva holistica en la nifiez y juventud ecuatoriana,
desarrollando actividades metodol 6gicas de excelencia por profesionales atamente

calificados, aportando con deportistas y ciudadanos Utiles al pais.

La mision planteada no cuenta con € debido sustento que este componente
importante de la direccion estratégica debe contar, se habla de realizar unainiciacion
deportiva holistica, cabe anotar, que la acepcion de la palabra “holistica” comprende
la interaccion de las partes sobre un todo, concepto muy aeado de definir
verdaderamente |o que se quiere hacer. Por otro lado, se prevé desarrollar actividades
metodol 6gicas de excelencia por profesionales calificados, situacion que en realidad
no se cumple, debido a que las escuelas no tienen un programa revisado y aprobado

por parte del Club.

Finalmente se busca aportar con deportistas y ciudadanos Utiles, considerando
gue en los ultimos afos, un porcentgje minimo de alumnos de las escuelas han

logrado formar parte de las categorias formativas del Club

1.4.25Vision

“Al 2017 ser lamejor escuela de iniciacion deportiva de futbol del Ecuador, lider
en e proceso de busgueda, seleccion y formacion de talentos deportivos, manegjando

estandares de calidad, con prestigio naciona e internacional”

Lavision asume que las escuelas van a ser referente de iniciacion deportivaen e

pais, se va a liderar un proceso de busqueda y seleccion de talentos deportivos,
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sosteniendo esténdares de calidad, accién que debemos operacionalizar ya que al
momento las escuelas no estén cumpliendo ni con su mision ni tampoco con lavision

anotada.

1.4.2.6 Estrategiasy Metas

Las escuelas no tienen estrategias ni metas definidas, solo estan operando en

virtud de objetivos que son:

Impulsar € aprendizaje del futbol, como contribucién a desarrollo de
capacidades motrices de los nifios, nifio y adolescente que se inscriban en la

escuela.

Desarrollar un trabgo planificado, sistematico y evaluado del fomento

educativo, progreso técnico, fisico y sicosocial del alumno.

Fomentar capacidades relacionadas con € conocimiento del deporte, asi como
otras dirigidas a equilibrio personal, alarelacion interpersonal y alaactuacion
e insercion social, con € fin de contribuir no solo ala mejora de la motricidad,
sino al desarrollo integral de la persona.

Impulsar las capacidades fisicas, sociaes, psicoldgicas desde lareflexion y la
préctica, posibilitando un desarrollo persona y socia que mejore su calidad de

vida

Recuperar los valores morales y éticos en la juventud y nifiez ecuatoriana.

A corto, mediano y largo plazo tener jOovenes con excelentes fundamentos
técnico-futbolisticos y, lo principal convertirlos en ciudadanos Utiles a la
sociedad.
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1.5 Alcance

1.5.1 Referida al objetivo general o al producto

El acance del presente estudio facilitara la gestion administrativay financiera de
las escuelas de futbol “EI Nacional”, pudiendo ser aplicado en forma parcial o total a

otros similares giros de negocio.

1.5.2 Referida al mercado o sector geogr afico

La presente investigacion estara focalizada esencialmente al territorio

ecuatoriano, que es donde e Club "El Nacional” tiene esparcido a su hinchada.

1.5.3 Referida al plazo deduracion

El estudio en referencia sera efectuado durante el afio 2014-2015 y su aplicacion
seraen el periodo 2016 — 2019.

1.6 Justificacion e importancia de la investigacion

1.6.1 Para € Estado

El deporte, entendido como la actividad fisica planificada constituye un soporte
importante de socializacion, en e marco de la educacion, delasaud y en general de
la accion individual y colectiva; es por eso que la presente investigacion a ser
relacionada con la préctica deportiva, especificamente a futbol, puede servir de
referencia para que instituciones publicas o privadas recopilen informacién que les

permita mejorar su administracion y asi fomentar la practicadel fatbol.

1.6.2 Parad Club

El Club “El Nacional”, estd inmerso en e desarrollo de un Plan Estratégico
desde € afio 2012, e mismo que no ha sido implementado en su totalidad, abarcando
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el entorno del equipo de Primera Categoria, pero dejando de lado las categorias
formativasy las escuelas de futbol.

Con esta investigacion se propone un Modelo de Gestion que permita
administrar integralmente a las escuelas, formalizando sus procedimientos y reglas,
con una mayor concreciéon de los roles y funciones en cada uno de los puestos de
trabgo establecidos, que e persona desarrolle sus habilidades gerencides y
operativas, para una adecuada coordinacion entre areas y un proceso de anadlisis toma
decisiones, todo ello con e objetivo de multiplicar los ingresos, y por ende apoyar a

paliar lagrave crisis econdmicaque vive el Club.

1.6.3 Para€ Autor

Al ser un deportista profesional especializado en fatbol, y a haber
experimentado buenas y malas experiencias, puedo determinar que € contar con un
sistema de iniciacién deportiva que contribuya a fomentar la préctica profesional del
deporte, permite mejorar € nive técnico de los jugadores y la gestiéon deportiva de

los equipos de futbol ecuatorianos.

Por otro lado, a ser alumno de la Universidad de Fuerzas Armadas ESPE, me
gustaria contribuir con mi aporte para que € conocimiento adquirido tenga su fruto
en unainvestigacion que brinde un aporte ala sociedad y al deporte ecuatoriano.

1.7 Metodologia de investigacion

1.7.1 Método de I nvestigacion a emplear se

Se ha considerado que € método més apropiado para la investigacion sera €
método analitico, porque permite identificar los elementos individuales del problema,
al aidar los elementos logramos determinar sus causas en forma individua y sus

posibles soluciones.
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De ahi se emplearan varias técnicas de investigacion, con e propésito de
determinar los factores claves de la problemética, para posteriormente focalizar las

soluciones en virtud de la teoria especializada disponible para el efecto.

1.7.2 Técnicas de I nvestigacion

Se emplearédn entrevistas con preguntas especificas elaboradas como parte de la
investigacion para poder tener evidencia formal de la percepcion de la situacion de
las escuelas tanto con e personal de directivos del club como con € grupo de
profesores y monitores; y encuestas dirigidas tanto a padres de familia 'y alumnos
para conocer su sentimiento y apreciacion sobre la calidad de servicio, la calidad de
los procesos de entrenamiento que se sustentan y finamente preguntas de
satisfaccion de los clientes, afin de determinar los factores que estan incidiendo en la

promocion y gestion de | as escuel as de futbol .

1.7.3 Fuentes de Infor macién

Como ya se ha hecho mencion, tendremos varias fuentes tanto primarias como

secundarias para poder solventar esta investigacion:

Primarias

Segun Malhotra (2004) “Los datos primarios son los que origina € investigador
con objeto de establecer el problema de investigacion” (pag. 37)

En este caso de estudio, las fuentes primarias constituiran todos los integrantes
del proceso de iniciacion deportiva, entre ellos los ya antes citados, directivos,
personal administrativo, profesores y entrenadores, padres de familia y alumnos, a
cada grupo se aplicard un instrumento diferente de recoleccion de informacion que
nos permitira obtener los datos necesarios que permitan conducir nuestra

investigacion y disefio de nuestra propuesta.
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Secundarias

“Los datos secundarios son |os que se recopilan con algun propdsito que no es €
problema en referencia” (Malhotra, 2004, pag. 37). Estos pueden ser internos o

externosy las fuentes mas utilizadas son libros, revistas, periédicos o Internet.

Como fuentes secundarias se ha elegido una gran fuente de informacién
bibliogréfica de estudios anteriores realizados sobre € futbol en el Ecuador y sobre la
realidad del Club, casos de éxito generados en torno al tema tanto dentro como fuera
del pais y finalmente estudios similares sobre proyectos y planes de creacion de

escuelas de iniciacién deportiva

La informacion expuesta en este capitulo, es resultado de la investigacion de
campo por parte del autor y de la informacion proporcionada por parte de los
miembros del “El Nacional”, entregada por parte del Secretario del Club, mediante
Oficio. No. 2014-090-CDN-1 de fecha 10-NOV-2014 y se debe considerar como
una referencia autorizada.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO

El marco tedrico define los conceptos de forma organizada y logica para la
construccion del objeto de investigacion, en este sentido, se iniciara focalizando al
fatbol mundial, las organizaciones que rigen a este deporte tanto en € Ecuador,
haciendo énfasis en describir la situacion del futbol ecuatoriano, su organizacion y la
necesidad de aplicar un modelo de negocios para la gestion adecuada de una escuela
de futbol.

2.1 El futbol y susorigenes

Muchas versiones se han dado sobre € origen del fatbol, sin embargo, se ha
podido definir que e actual juego del futbol surgié en Gran Bretafia, en € siglo X1V,
tal como lo afirma Dunning (2003) en su libro El fendbmeno deportivo: estudios

socioldgicos en torno al deporte, laviolenciay lacivilizacion:

El desarrollo del futbol moderno fue un proceso que se produjo en Inglaterra,
marcado esencialmente por dos procesos dados entre los siglos X VIl y XIX, €
primero la marginacion cultural del fatbol popular y la otra € desarrollo de
nuevas formas de fatbol, que se dieron en las escuelas y universidades publicas
desde 1840 en adelante. (pag. 99)

Por otro lado, han existido una gran cantidad de estudios referentes a la préctica
del fatbol, por elo, es necesario definir varios conceptos a fin de delimitar esta
investigacion. Se empieza, definiendo a fatbol como e deporte pasion de
multitudes, que seguin la Real Academia de la lengua Espafiola, es un “Juego entre
dos equipos de once jugadores cada uno, cuya finalidad es hacer entrar un balén por
una porteria conforme a reglas determinadas, siendo la méas caracteristica, que €

bal 6n no puede ser tocado con las manos ni con los brazos”
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Ademas, es importante recalcar, que € futbol es e deporte con mas aficionados
en & mundo, e que més recursos mueve y € deporte mas practicado en todas las
edades, asi o demuestra un estudio realizado por la consultoriainternacional Deloitte
& Touch, Divisiéon Corporate Finance; en este estudio, se asegura que €l futbol ocupa
en puesto 17 en la economia del mundo, con un volumen de negocios estimado en
mas de 530.000 millones de dblares anuales y con 240 millones de jugadores
pertenecientes a 1,5 millon de equipos afiliados en forma directa o indirecta a la
FIFA.

2.2 Organizaciones querigen € futbol

La Federacion Internacional de Futbol Asociado (FIFA) es la méxima
organizacion que rige al futbol a nivel mundial, tiene su sede en Suizay fue fundada
en 1904 y que actuamente tiene 209 Asociaciones inscritas, siendo su principal

objetivo, meorar constantemente € futbol y promoverlo en todo e mundo.

La FIFA relne a las asociaciones y cada asociacion estd en condiciones de
registrar una o varias ligas, considerando que cada asociacion representa a un pais y
una liga integra varios equipos de futbol profesionales. Por otro lado, existen otro
tipo de agremiaciones para consolidar la unién de las naciones y € juego regional, la
que rige para € caso del Ecuador es la Confederacion Sudamericana de Futbol
“CONMEBOL”,

El méximo organismo que gobierna la actividad profesional del futbol en el pais
es la Federacion Ecuatoriana de Futbol (FEF), fundada en 1925 y que agrupa alas 24
provincias, cada una representada por su respectiva Asociacion, y de igua forma
acoge alos 24 clubes que participan en el Campeonato Ecuatoriano de Futbol Series
A y B de primera categoria; agrupa ademés a los equipos provinciales de segunda
categoria. Ademas, organiza los torneos en las categorias Reserva, Sub 18 y Sub 16,
como parte anexa del Campeonato Ecuatoriano de Fatbol; tal como lo manifiesta en

sus estatutos y reglamentos en vigencia.
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De lamismaforma, para unamejor organizacion, cada asociacion provincia esta
encargada de mejorar € rendimiento deportivo de sus asociados, se encuentra la
Asociacion de Futbol no Amateur de Pichincha “AFNA”, con sede en Quito y que
retine a los siguientes equipos de fatbol profesional: Club Deportivo “EIl Nacional”,
Club Universidad Catdlica, Liga Deportiva Universitaria de Quito, Sociedad
Deportivo Quito, Sociedad Deportiva Aucas, e Independiente del Valle.

2.3 El entorno del Futbol Ecuatoriano

En Ecuador, e fatbol abarca la atencion primordial de los medios de
comunicacion, y 16gicamente del publico en general, cada equipo que participa en €l
Campeonato Ecuatoriano de Futbol, tiene una estructura organizaciona tanto
administrativa como deportiva y financiera propia, ningln equipo mantiene un

manejo administrativo similar, pues no existe ninguna receta perfecta para la gestion.

Sin embargo, uno de los aspectos con mayor falencia en € futbol naciona ha
sido @ area administrativa y financiera de los equipos, salvo pocas excepciones,
existe en la mayoria de los equipos una total desorganizacion en sus areas
administrativas, repercutiendo en el ambito deportivo y ha generado la crisis por la
gue hoy atraviesan los equipos; 10 que sugiere la creacion de nuevos modelos de
gestion administrativa que se adapten a la redidad actual del futbol ecuatoriano y
permitan a los clubes tener una economia sustentable en el corto y € largo plazo. Es
asi que Zurita (2014)

La importancia de conocer e implementar |os nuevos model os de gestion en los
equipos de futbol, se debe aque: de ser pequerios clubes, pasan a ser verdaderas
empresas deportivas, que requieren generacion y crecimiento de ingresos.
Deben innovar, diversificar y promocionar sus productos, para despegar en
esta nueva forma de administracion de los equipos e ir de la mano a los nuevos
retos que como toda empresa tienen que enfrentar. (Zurita, 2014, pag. 5)

Asi mismo, €l sociélogo Fernando Carrién (2010) afirmalo siguiente:

La administracion y la gestion del fatbol actual exigen nuevos marcos
ingtitucionales, los cuales deben estar asentados en normas juridicas. Es
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inconcebible no estar a tanto de la ley del seguro socia que ampara a los
futbolistas o0 del codigo tributario para e pago de impuestos, aranceles o de la
Ley de compafias y € codigo penal para detener la violencia, entre otras. Pero
también se requiere un profundo conocimiento de las propias normas que regulan
el deporte en general y del futbol en particular; ali estdn —en el caso ecuatoriano-
la Ley de Cultura Fisica, Deportes y Recreaciéon, pero también las que se
vinculan directamente a la FIFA y a la Federacion Ecuatoriana de Futbol

(FEF)(p.39).

Actuamente, la gran mayoria de clubes de laserie A y serie B estén atravesando
una grave crisis econémica que entre otros motivos se debe a inadecuado manejo
administrativo por parte de sus directivos, que en ocasiones desconocen cdmo
funciona un club profesional de futbol, o que por sus sentimientos de hincha buscan
realizar contrataciones de jugadores que estan fuera de su presupuesto pensando
exclusivamente en e corto plazo (quedar campeones) y no piensan en el fututo a

largo plazo del club.

Un gemplo claro de gestion cortoplacista es el Deportivo Quito, equipo que en
los Ultimos afios gastd6 mucho mas de lo que le ingreso, redlizando grandes
contrataciones de jugadores seleccionados nacionales y de excelente trayectoria,
consiguiendo € titulo de campedn en 2008, 2009, y 2011; pero ahora esta sumido en

una profunda crisis econdémica que incluso amenaza su existencia.

Por otro lado, es necesario anotar que existe equipos como LDUQ, Emelec,
River Ecuador, o Independiente del Valle que vienen realizando un gran trabgjo
administrativo y deportivo; destacando a Independiente por ser uno de los equipos
con mayor y mejor crecimiento, cuya organizacion administrativa es digna de
reconoci miento, ya que con un presupuesto menor que los grandes equipos ha estado
peleando los primeros lugares del Campeonato Nacional con jugadores jovenes
formados en sus divisiones inferiores, todo esto de una forma responsable y

sustentable cumpliendo con sus obligaciones y haberes a dia.
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2.3.1 El Club Deportivo “El Nacional”

Un club deportivo es una asociacion privada creada por la voluntad de varias
personas con €l objeto de promocionar uno o mas deportes, la practica por parte de
sus socios, y la participacién en competencias deportivas. En este caso, como €
Club Deportivo “El Nacional” es un club profesional, consideramos el concepto legal
de empresa deportiva en base alaLey del Deporte suscritael 11 de Agosto de 2010:

L as organizaciones que participen directamente en el deporte profesional podran
intervenir como socios 0 accionistas en la constitucién de sociedades mercantiles
u otras formas societarias, con la finalidad de auto gestionar recursos que
ingresen a la organizacion deportiva para su mejor direccion y administracion.
Al efecto, dichas sociedades se regiran por la Ley de Compafiias, su reglamento
y demas normas aplicables. (Ministerio del Deporte, 2010)

Con estos antecedentes, “EI Nacional”, para quien la Copa Pilsener 2014, generd
mas de 4 millones de dolares en ingresos, segun lo menciond su gerente
administrativo Nicolads Vega. Desde la implementacién del Plan Estratégico en €
2012, e Club ha promovido su marca, logrando resultados positivos durante el afio
2013y 2014, tal como lo muestra el gréfico 2, en donde se incremento € rendimiento

econdémico del equipo en un 62% en 3 anos.

20%-

Figura 5 Evolucion deingresos 2011 -2014 " EI Nacional
Fuente: Informe de Gestion 2014 Club “El Nacional”



25

De ahi surge la necesidad de fomentar, la practica del futbol de una forma mucho
mas organizada, méas sistemética, proponiendo esquemas de formacion y
entrenamiento, fortaleciendo la generacion de talentos y fomentando |a exportacion
de talentos deportivos a otras partes del mundo. Sin embargo, esto no sera posible si

no se tiene una adecuada administracion.

En e mismo sentido, en lo que refiere ainiciacion deportiva en e futbol, no ha
existido alln una normativa clara a respecto. La Ley del Deporte, solamente clasifica
ala préactica deportiva, sin embargo no establece politicas claras sobre e tratamiento

que deberian tener las escuel as de iniciacion deportiva,

El Club Especializado de Alto Rendimiento “EIl Nacional”, ha sido considerado
por gran parte de tiempo como e equipo formador de talentos por excelencia, sin
embargo, esta consideracion ha cambiado y en la actualidad también ha sido
agobiado por la crisis llevandolo a una situacion financiera critica, en donde ha visto
necesario articular su estructura y adecuarse a los cambios del entorno para no
sucumbir. Por ello ha desarrollado planes y estrategias que aln no brindan sus
reditos.

2.3.2 Escudlas de futbol de “El Nacional”

“El Nacional”, es considerado un equipo de historia en el futbol ecuatoriano, por
haber sido uno de los primeros en incorporar un sistema adecuado de captacion,
reclutamiento, formacion y proyeccion de jugadores, esto le ha hecho un digno
representante de nuestro pais, ademés de tener una filosofia institucional Unica, ya
gue no inscribe en su plantilla ajugadores nacidos fuera del territorio ecuatoriano.

Sin embargo en los dltimos afios ha descuidado la gestion primordia de formar
talentos y ha desviado su atencion en busca de obtener un titulo deportivo, que
también ha sido esquivo para €l Club. Por otra parte, debido ala crisis financiera, €
equipo de primera categoria, que es € que mayor presupuesto requiere para su

gestion, ha debido ampararse econdémicamente en las escuelas de futbol que forman
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parte de su estructura, pero esto no ha sido suficiente, se hace necesario potenciar
estas escuelas y convertirlas en verdaderos semilleros que permitan recaudar recursos
econdmicos, ademas de abastecer a las categorias formativas de talentos que
enriquezcan su potencial deportivo y en un futuro estos talentos puedan ser

comercializados al exterior.

Por otro lado, las escuelas de futbol de “El Nacional”, han tenido un sistema de
trabajo constante, ha dado resultados positivos tanto deportivos como econdémicos,
pero que en los Ultimos afios se han estancado; haciendo necesario establecer
lineamientos claros para que € sistema funcione de una mejor forma, sea mucho mas
eficiente, confiable y con resultados y metas medibles que permitan no solo la
adecuada gestion financiera sino también que exista la sincronia deportiva para que
este en completa armonia de trabgjo con las categorias formativas, y estas a su vez

con la categoria de privilegio.

Para superar la crisis de 10s equipos ecuatorianos sera necesario mejorar la gestion de
los equipos de futbol, enfocandolos en una vision empresarial, con metas y objetivos
claramente definidos y medibles, que les permita efectuar una gestion altamente
eficaz y eficiente. En & caso de presente estudio las escuelas de futbol “El
Nacional”, deberan contar con una planificacion, estableciendo metas y objetivos,
determinando planes, programas y proyectos, cumpliendo con los principios de la

planificacion.

2.4 Modelo de Gestion

Segun Herndndez y Rodriguez (2011) gestion es:

El proceso intelectual creativo que permite a un individuo disefiar y gecutar las
directrices y procesos estratégicos y tacticos de una unidad productiva- empresa,
negocio o corporacion-mediante la comprension, conceptuaizacion 'y
conocimiento de la esencia de su quehacer y a mismo tiempo coordinar los
recursos o capitales econdmicos, humanos, tecnoldgicos y de relaciones sociales,
politicas y comerciales para a canzar sus propdsitos u objetivos.

1. Lagestion es un proceso intelectual.
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2. Lagestion debe ser creativa,

3. Lagestion establecer directrices estratégicas

4. Lagestion debe ser tactica

5. La gestion se encarga de la coordinacion y aprovechamiento de |os recursos
(capitales) econdémico, humano, tecnolégico, socia, etc., de laempresa. (pég. 2)

De esta definicion nace la importancia que tiene la aplicacion de un modelo de
gestion para las escuelas de fatbol “El Nacional” que permita orientar a sus
miembros a cumplimiento de objetivos y metas claras, mejorando o ya existente y
otorgando un valor agregado a la gestion que se viene desempefiando logrando ser

fuerte, exitosay forjadora de deportistas nacionales de alto nivel.

Existen diferentes modelos de emprendimientos o de gestion como de Alan
Gibb, Jeffry Timmons, Rodrigo Varela, pero para este trabgo investigativo se
empleara e modelo de negocio Canvas, debido a que se se considera completo,

moderno y facil de aplicar; y segun sus autores Osterwalder y Pigneur (2011):

La mejor manera de describir de describir un modelo de negocio es dividirlo en
nueve moédulos basicos que reflgan la l6gica que sigue una empresa para
conseguir ingresos. Estos nueve moédulos cubren las cuatro éreas principales de
un negocio: clientes, oferta, infraestructura, y viabilidad econémica. EI modelo
de negocio es una especie de anteproyecto de una estrategia que se aplicara en
las estructuras, procesos y sistemas de una empresa. (pag. 15)

2.4.1 Segmentos de mer cado

Segun Kotler y Armstrong (2008), segmentacion del mercado es “dividir un
mercado en grupos mas pequefios de distintos compradores con base a sus
necesidades, caracteristicas o comportamientos, y que podrian requerir productos o
mezclas de marketing distintos” (pég. 235). De esta definicion nace laimportancia de
gue las escuelas de futbol El Naciona determinen claramente el segmento de

mercados o target a cual quiere enfocar su propuesta de valor.
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2.4.2 Propuestas de valor

De acuerdo a Osterwalder y Pigneur (2011) propuestas de valor “son un conjunto
de productos o servicios que satisfacen los requisitos de un segmento de mercado

determinado” (pag. 22)

Las escuelas de futbol “El Nacional” deben detallar los servicios que se ofrecera
al segmento de mercado seleccionado, paralo cua se redlizara una investigacion de
mercados que permita conocer las necesidades y requerimientos de los posibles

clientes.

2.4.3 Canalesdedistribucion

Seguin los mismos autores Osterwalder y Pigneur (2011) los canal es de distribucion:

Establecen € contacto entre la empresa y los clientes. Son puntos de contacto
con € cliente que desempefian un papel primordial en su experiencia. Los
canales tienen, entre otras, las siguientes funciones:

dar a conocer alos clientes los productos y servicios de una empress;
ayudar alos clientes aevaluar la propuesta de valor de una empresa;
permitir que los clientes compren productos y servicios especificos;
proporcionar alos clientes una propuestade valor;

ofrecer alos clientes un servicio de atencion postventa.

2.4.4 Relaciones con los clientes

De acuerdo con los autores autores Osterwalder y Pigneur (2011):

Las empresas deben definir e tipo de relacion que desean establecer con cada
segmento de mercado. La relacion puede ser personal 0 automatizada. Las
relaciones con |os clientes pueden estar basadas en |os fundamentos siguientes:

Captacion de clientes.
Fidelizacion de clientes.
Estimulacion de las ventas (venta sugestiva).
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CAPITULO I

ANALISISSITUACIONAL

3.1 AnélisisInterno

3.1.1 Capacidad administrativa

El Club Deportivo “El Nacional”, continta con un proceso de cambio, ya que el
actua directorio, ofert6 como parte de su campafia, la modernizacion y
estructuracion por procesos del Club, fijandose en € Plan Estratégico elaborado y en
virtud de los objetivos y metas trazadas. Las escuelas, como parte de este contexto,
no han alineado su estructura al sistema de procesos, ademas de no modernizar su
sistema administrativo y de gestion, no se han establecido metas ni objetivos, mucho
menos se ha regenerado su estructura; 1o que ha generado inconvenientes en €
ambito administrativo, ya que a pesar de mantener una estabilidad econémica, no se

havisto e aumento de los ingresos ni tampoco se ha mejorado el servicio.

Tabla 2.

Connotacion Gerencial Capacidad Administrativa

CONNOTACION GERENCIAL

FORTALEZAS

e Implementacion de un nuevo esguema deportivo y de organizacion en e Club
Deportivo “El Nacional” y que puede ser empleado para las escuelas.

DEBILIDADES

e El esguema establecido por el Club, alin no ha sido adaptado para ser aplicado en las
escuelas de futbol.

e No existe planificacion estratégica ni tampoco una estructura organizaciona adecuada,
dindmicay flexible paralas escuelas

e |asescuelas carecen de un Plan de Marketing especifico
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3.1.2 Capacidad técnica

Los entrenadores de las escuelas de futbol “El Nacional, tienen una gran
capacidad técnica debido a su experiencia como ex futbolistas y entrenadores,
formando y capacitando nifios y jovenes que lograron ser grandes estrellas del futbol
nacional e internacional como Antonio Vaencia, Christian Benitez, Félix Borja,

entre otros.

Es importante recalcar, que en otras escuelas de futbol, si bien no cuentan con la
experiencia que tienen nuestros entrenadores, emplean métodos mas modernos de
entrenamiento; por lo que una de las acciones a seguir seria la capacitacion y
actualizaciéon de conceptos en la metodologia de trabajo, ademéas de estandarizarla

paratodas |as escuel as.

Tabla 3.

Connotacion Gerencial Capacidad Técnica

CONNOTACION GERENCIAL

FORTALEZAS:

e Altacompetenciay experienciade los técnicos que trabajan en las escuelas de fatbol.

OPORTUNIDADES:

e Capacitar a los entrenadores para que empleen metodologia de entrenamiento més
moderna e individualizada.

3.1.3 Capacidad financiera

Seguin Chiavenato (2004), la capacidad financiera:

Indicala capacidad que se tiene parainvertir, para endeudarse o para responder a
eventualidades no agjenas a objeto social. A través de su capacidad financiera,
una empresa gerce una buena administracion de sus recursos internos y
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externos; asi mismo, con el buen mangjo de los recursos se crea una seguridad
financiera que permite la suficiente liquidez para cumplir con las operaciones sin
la necesidad de recurrir al alza en los costos y finamente lograr una buena
prestacion de los servicios, que es el objetivo principal paraalcanzar. (p.65).

Las escuelas de futbol de “EIl Nacional” tienen tres fuentes de basicas de ingresos

€condmicos que son:

1. Pago de matriculas de los aumnos.
2. Pago de pensiones

3. Cursos Vacacionales

Si bien es cierto, las escuelas no han sufrido déficit, ni tampoco crisis
econdémica, a estar ligadas sus finanzas al Club, han sufrido resguebrajamientos,
prueba de ello es que las escuelas financian |os sueldos del personal de las categorias
inferiores del Club. En si mismo, los recursos de las escuelas se han convertido en
cierta manera en una “billetera”, que permite solventar necesidades econdémicas

urgentes.

Tabla 4.

Connotacion Gerencial Capacidad Financiera

CONNOTACION GERENCIAL

DEBILIDADES:

e Administracién poco técnica de los recursos que halimitado la capacidad de gestion de
la red de escuelas de futbol de “El Nacional”.

3.1.4 Capacidad instalada

La capacidad instalada esta ligada a estudio del marketing y la produccion,
donde todas las empresas poseen una infraestructura y aparataje logistico que le
permite desarrollar adecuadamente sus operaciones, y que debe estar en estrecha

relacion con la gestion, administracion y empleo de estos valiosos recursos.
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Las escuelas de futbol de “El Nacional”, tienen sus instalaciones administrativas
en la sede socia del Club, ubicadas en €l sector de la Jipipga. Cuentan ademas con
una amplia red de escuelas que operan en lugares estratégicos y cuyas instalaciones
son facilitadas por el Comando Conjunto de las FF.AA, para poder desarrollar las
actividades deportivas. Todas las escuelas gozan de implementos deportivos de
calidad, lo que asegura el buen desarrollo de las practicas y entrenamientos, cuentan
con equipamiento de primer nivel y un sistema de distribucion de insumos para €l

desarrollo de las actividades administrativas y deportivas.

Tablab.

Connotacion Gerencial Capacidad I nstalada

CONNOTACION GERENCIAL

FORTALEZAS:

e |nfraestructura moderna de ata calidad y a bgjo costo.
e Sistema adecuado de captacién y distribucion de insumos para € desarrollo de las
actividades administrativas y deportivas.

DEBILIDADES:

e |as FF.AA no poseen instalaciones en todos los centros poblados para amparar a las

escuelas.

3.1.5 Recurso humano

Las escuelas estédn compuestas por las areas administrativa y operativa gque 1o
conforma e cuerpo técnico o entrenadores. Como se menciond anteriormente, €l
persona operativo o de entrenadores posee una gran experiencia y conocimientos, a

lacua deberia ser modernizada con cursos, talleres o seminarios.



33

En el ambito administrativo, no se cuenta con la misma capacidad, por 10 que se
requerird, la contratacion de programas de capacitacion o inclusive la contratacién de
nuevo personal que oxigene la gestion administrativa de las escuelas.

Tabla 6.

Connotacion Gerencial Recur so Humano

CONNOTACION GERENCIAL

FORTALEZAS

e El 4rea operativa dispone de un excelente grupo de profesionales capacitados, con las
competencias hecesarias paralograr un mejoramiento continuo.

DEBILIDADES

e Persona administrativo sin las competencias profesionales adecuadas para mejorar la
administracion de las escuelas.

3.1.6 Capacidad de comer cializacion

Comercidlizar consiste en planificar y organizar unas serie de actividades
necesarias que permitan poner en e lugar indicado y e momento preciso una
mercancia o servicio logrando que los clientes, que conforman € mercado, lo
conozcan y lo consuman. La comercializacion de los servicios de las escuelas de
Futbol de “El Nacional” esta a cargo del area de marketing y relaciones publicas del
Club; unidad que se encarga de gestionar la publicidad para la promocion y difusion
de las mismas por diferentes medios, tanto virtuales como convencionaes; sin
embargo, las politicas, estrategias, objetivos y metas propias de las escuelas no

existen.

Actuamente se mantiene un convenio con la Corporacion Canela, para la
transmision de comercial es tanto en radio como en television no obstante; no se tiene
un plan estructurado en forma adecuada y que posea la capacidad de medicién para

valorar |os resultados tanto propios como para la valoracion frente ala competencia.



Tabla7?.

Connotacion Gerencial Capacidad de Comer cializacion

CONNOTACION GERENCIAL

DEBILIDADES:

e No contar con un plan de marketing exclusivo paralas escuelas de fitbol.
OPORTUNIDADES:

e Mantener un convenio con la Corporacion Canela para la transmisién de comerciaes
tanto en radio como en television.

3.2 AnélisisExterno

3.2.1 Macro Ambiente

3.2.1.1 Factor Poalitico

Constituye lanormativalegal que nos brinda el Estado Ecuatoriano a través de la
Constitucion como marco regulador de mayor jerarquia; de la misma forma, la Ley
del Deporte que regula las actividades deportivas formativas, la ley de Compahias
que regula las actividades comerciales, la ley de Régimen Tributario Interno que
norma e régimen de impuestos, € Cddigo de trabgo que vigila & buen
complimiento de los compromisos entre las partes y € reglamento de la Seguridad
Socia que supervisa el bienestar del trabajador dentro del ambito laboral.

El Club Deportivo “El Nacional”, esta legalmente constituido, sin embargo no
esta registrado en la Superintendencia de Compafiias, debido a que dentro de sus
estatutos esta establecido como un Club Deportivo sin fines de lucro, esto ha
generado inconvenientes en € presente afo, puesto que los organismos de control del

estado (Servicio de Rentas Internas, Ministerio de Relaciones Laborales y € Instituto
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Ecuatoriano de Seguridad Social), han enfocado su atencién en los equipos de futbol,

por lacrisis econdémica que vienen atravesando.

Actuamente el Gobierno, especificamente en el Plan Naciona del Buen Vivir,
establece a deporte como una de las actividades fundamentales para € desarrollo de
la poblacion; incentivando la préctica constante en todas |as disciplinas deportivas y
sus respectivas modalidades, desde aficionados, hasta la actividad profesional. Es por
esto, que € Ministerio del Deporte, ha originado una gran variedad de programas
para promover y motivar a la poblacién a que practique alguna actividad deportiva;
ademés, gque € presupuesto asignado para el deporte ha gozado de un incremento que
se ve reflgiado en unamayor y meor infraestructura deportiva.

Por otro lado, es importante mencionar, que la Federacion Ecuatoriana de Fatbol
(FEF) centraliz0 los derechos televisivos de los partidos del Campeonato
Ecuatoriano de Futbol; accion que podria influir sobre los intereses econdmicos de
“El Nacional” perdiendo capacidad propia de negociacion, y la posibilidad de recibir
mayores ingresos por derechos de television. La posible disminucion de ingresos por
parte del Club, podria afectar a las escuelas de futbol “El Nacional”, ya que el club es

el principal patrocinador.

Tabla 8.

Connotacion Gerencial Factor Politico

CONNOTACION GERENCIAL

OPORTUNIDADES:

e EXxisten regulaciones y leyes establecidas por el Gobierno que apoyan y promueve
el deporte, principalmente e fitbol.

e Fortalecer el &mbito comercial del Club modificando su constitucién lega para
convertirlo en una empresa competitiva.

AMENAZAS:

e Asignacién de presupuesto de participacion para la escuela de futbol puede verse
afectado debido a la centralizacion de los derechos de transmision y repercutir en
Su presupuesto.
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3.2.1.2 Factor Econémico

3.2.1.2.1 Inflacién

Por inflacion podemos entender a aumento generalizado de los precios de ciertos
bienes y servicios que conforman una canasta de bienes y servicios demandados
durante cierto periodo de tiempo. En la siguiente tabla, se podra apreciar lainflacion
mensual desde enero del 2014, hasta marzo del 2015:

Tabla9.

I nflacién desde enero 2014 - mar zo -2015

FECHA VALOR
Marzo-31-2015 0.41%
Febrero-28-2015 0.61 %
Enero-31-2015 0.59 %
Diciembre-31-2014 0.11%
Noviembre-30-2014 0.18 %
Octubre-31-2014 0.20 %
Septiembre-30-2014 0.61 %
Agosto-31-2014 0.21%
Julio-31-2014 0.40 %
Junio-30-2014 0.10%
Mayo-31-2014 -0.04 %
Abril-30-2014 0.30%
Marzo-31-2014 0.70 %
Febrero-28-2014 0.11%
Enero-31-2014 0.72%

Fuente: Banco Centra del Ecuador

Como se puede observar en latabla, los valores mensuales desde enero del 2014
hasta marzo del 2015 oscilan entre -0,04 % y 0,72%, obteniendo el valor maximo de
0,72% en enero del 2014. Lainflacion acumulada del 2014, fue de 3,6% anual.
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El servicio de escuelas de futbol no pertenece ala canasta basica, considerandose
un bien suntuario; motivo por € cua si lainflacion aumenta, los padres de familia de
las escuelas de fatbol “El Nacional” tendran un menor poder adquisitivo, dando
prioridad a cubrir sus necesidades béasicas, se correria € riesgo de perder alumnos

por faltade dinero para poder pagar la pension.

Asi mismo, la capacidad econémica de las escuelas de fatbol “El Nacional” se
podria ver afectada por € aumento del precio de bienes y servicios necesarios para
brindar e servicio, como son, implementos deportivos, mantenimiento de
instalaciones, sueldos del personal, uniformes, entre otros; lo que se reflgaria
finamente en costos mayores, y eventuamente en un aumento del precio de las

pensiones o matriculas.

Tabla 10.

Connotacion Gerencial Inflacion

CONNOTACION GERENCIAL

AMENAZAS

e El ritmo creciente de la inflacién y la imposicion de las salvaguardas, podria
afectar €l poder adquisitivo de los padres de familia, reduciendo su capacidad de
adquirir unamatricula o el pago de pensiones en las escuel as de futbol.

3.2.1.2.2 Producto I nterno Bruto

El Producto Interno Bruto (PIB) es una medida macroecondmica que establece
un valor monetario segun la produccion total de bienes y servicios que realiza un
pais. En el periodo 2005 - 2014, € PIB del Ecuador, ha tenido comportamiento
variable con tendencia a crecimiento, estos valores fluctuan entre e 0,6% en 2009 a
7,8% de crecimiento en e 2011. En & 2013 y 2014 segun datos del Banco Central
hubo un incremento del 4,5% y del 3,4%; sin embargo, para €l 2015 se estima un
crecimiento menor de este indicador econdmico debido principalmente por la caida

del precio del petroleo.
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Tabla 11.

PIB periodo 2005 - 2014
ARG VALOR ,

(MILLONESDE DOLARES)

2005 36.942,00
2006 41.705,00
2007 45.504,00
2008 54.209,00
2009 52.022,00
2010 57.978,00
2011 65.945,00
2012 71.625,00
2013 90.020,00
2014 94.473,00

Fuente: Banco Centra del Ecuador

El aumento del PIB de los ultimos afios, constituye una oportunidad para todos
los ambitos de la economia nacional, en especial para sus habitantes. Esto también es
favorable para el deporte, ya que representa una oportunidad de mejoraen € estandar
de vida de sus habitantes, lo que se traduce también en e meoramiento de la
situacion econdmica para el deporte, ya que los usuarios de las escuelas de futbol,
tendrdn la posbilidad de cancelar los valores de matricula y pensiones
oportunamente, ademés, de adquirir los uniformes y demés implementos para la

précticadel deporte.

Tabla 12.

Connotacion Gerencial PIB

CONNOTACION GERENCIAL

OPORTUNIDADES

e El incremento del PIB per cépita, megjora los ingresos por matriculas, pensiones y
venta de articulos de las escuel as de futbol .

AMENAZAS
e Lacaidadel precio del petrdleo parael afio 2015, prevé un crecimiento menor del PIB
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3.2.1.2.3 Salvaguardas

El Gobierno implement6 a partir del 11 de marzo del 2015, salvaguardas para
2961 partidas arancelarias, y van desde entre e 5% y e 45% para su importacion.
Entre los grupos de productos se encuentran productos de animales, productos de
carne, partes de computadoras, equipos electronicos, licores, ropa, etc. Con esta
medida el Gobierno pretende disminuir e déficit comercia, disminuyendo las

importaciones y fomentando |a produccion nacional.

Ecuador importa una gran cantidad de articulos deportivos principalmente de
Estados Unidos, como zapatos de futbol de distintas marcas, canilleras, uniformes,
balones, conos, entre otros, y se aplican tasas arancelarias de hasta e 45%,
incrementando el precio final para e consumidor. En € pais no se producen articulos
deportivos de calidad especialmente zapatos de futbol, por 1o que € cliente tiene dos
opciones. pagar mas por calidad, o consumir €l producto local (oferta limitaday poca
calidad)

Tabla 13.
Connotacion Gerencial Balanza Comercial

CONNOTACION GERENCIAL

AMENAZAS:

e La reduccion de la balanza comercial, limita la adquisicion de productos
importados que son requeridos para la gestion de escuelas de futbol de “El
Nacional”.

e La adquisiciéon y oferta de productos importados por los competidores como
estrategia de captacion de clientes.

e Las salvaguardias hardn que los precios de algunos implementos deportivos
importados aumenten su precio generando aumento del gasto para los padres y
reduciria el nimero de inscripciones en las escuel as de futbol.




3.2.1.2.5 Riesgo pais (EMBI en Ecuador)

Segun & Banco Central (2015):
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El riesgo pais es un concepto econémico que ha sido abordado académica y
empiricamente mediante la aplicacion de metodologias de |la més variada indole:
desde la utilizacién de indices de mercado como € indice EMBI de paises
emergentes de Chase-JPmorgan hasta sistemas que incorpora variables
econdmicas, politicas y financieras. El Embi se define como un indice de bonos
de mercados emergentes, € cua reflgga e movimiento en los precios de sus
titulos negociados en moneda extranjera. Se la expresa como un indice o0 como
un margen de rentabilidad sobre aquella implicita en bonos del tesoro de los

Estados Unidos.

Tabla 14.

Riesgo pais para analizar € efecto delas salvaguardas

FECHA

VALOR

30/04/2015
31/03/2015
27/02/2015
31/01/2015
31/12/2014

672
865
763
887
883

Fuente: Banco Centra del Ecuador

Tabla 15.
Riesgo pais 2010 - 2014

FECHA

VALOR

31/12/2014
31/12/2013
31/12/2012
31/12/2011
31/12/2010

883
530
826
846
913

Fuente: Banco Centra del Ecuador
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La primera tabla muestra los valores a fin de cada mes desde &l 31/12/2014 hasta
el 30/04/2015, para andlizar € efecto de las medidas arancelarias tomadas por €
Gobierno € 11 de marzo del 2015; y ha habido una disminucion del riesgo pais
llegando a 30 de abril a 672 puntos. Si bien es muy pronto para sacar conclusiones
definitivas sobre € efecto de las salvaguardas en €l riesgo pais, es un buen indicio
gue no haya subido e vaor del riesgo pais luego de la decision de implementar las
salvaguardias. Por otro lado, se espera que paises que se han visto afectos por
aumento de las tasas arancelarias a sus productos, tomen medidas compensatorias a

productos ecuatorianos exportados.

Si estatendencia continua alabaja, lo que sin duda constituye una buena noticia
para € sector exportador y € de produccion dando una oportunidad de mejora a la
poblacion, permitiendo que este tenga mejores condiciones para realizar negocios
mucho més beneficiosos dentro y fuera del pais, esto en consecuencia beneficiaalos
clubes debido a incremento de posibilidades en la negociacién de contratos con
entrenadores profesionales y equipo técnico que logre mejorar las capacidades

futbolisticas de las escuelas de futhol de “El Nacional”.

Tabla 16.

Connotacion Gerencial Riesgo Pais

CONNOTACION GERENCIAL

OPORTUNIDADES:

e El mejoramiento en la calificacion del riesgo pais, permitird alas escuelas de futbol de
“El Nacional” tener mejores condiciones para hegociar con empresas tanto nacionales
COmo extranjeras.

e Incrementar los niveles competitivos a contar con la posibilidad de contratos con
entrenadores profesionales y de gran trayectoria futbolistica.

AMENAZAS:

e Los paises afectados por las savaguardas arancelarias pueden tomar medidas
compensatorias en contra de productos de exportacion ecuatorianos.




3.2.1.2.5 Empleoy desempleo
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Es una medida que permite conocer las condiciones del ambito laboral dentro de
un pais, determinando la capacidad que tiene su poblacion para producir y tener
ingresos que les permita comprar o adquirir bienesy servicios.

TASA DE DESEMPLEO
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En el Ecuador, Guayaquil continua siendo la ciudad con una mayor tasa de
desempleo (6,97%), seguida por Ambato (5,04%), segiin datos del Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos (INEC); en cuanto a la evolucion del mercado laboral local.

La tasa de subempleo bruta de junio de 2014 se ubicd en 51.07%, cifra menor

(56,39%) alaregistrada en junio de 2013, y mayor en comparacion con la registrada
en diciembre del 2010 (47,1%).

Dentro de las principales razones para la disminucion de la tasa de empleo y

desempleo, estd la implementacion de politicas laborales claras para € sector

privado, obligando a las empresas a formalizar la condicion laboral de sus
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integrantes; y e incremento de empleos del sector publico, esto debido a aumento de

ministerios, secretarias y demas entidades de Gobierno.

En e caso especifico de las escuelas de futbol “EI Nacional”, la disminucién del
desempleo y subempleo, supone gque habra una mayor cantidad de padres de familia
con empleo y por ende con ingresos; incrementando la posibilidad de que sus hijos
puedan acudir alas escuelas de fatbol.

Tabla 17.
Connotacion Gerencial Desempleo

CONNOTACION GERENCIAL

OPORTUNIDADES

e La reduccion del desempleo asegura estabilidad econémica que favorece el
ingreso financiero por concepto de inscripciones.

AMENAZAS:

e El aumento de latasa de empleo temporal, crea inestabilidad en e mediano plazo,
lo que podria repercutir en la economia de los padres de familia de las escuelas de
fatbol.

3.2.1.3 Factor Social y Cultural

3.2.1.3.1Factor social

Se considera factor social, a las condiciones ambientales que influyen en los
habitos y comportamiento de las personas y su interaccion en la sociedad. En lo que
concierne a deporte, e futbol es €l deporte con mayor aficion, simpatizantes y

practicantes en el paisy en € mundo entero.

Asi mismo, e fatbol como actividad social tiene impacto directo en la poblacion,
y la promocion de actividades sociales deportivas enfocadas a los nifios y

adol escentes representa uno de los factores con mayor indice de captacion y atencidn



en las familias ecuatorianas; de ahi laimportancia de fomentar la préactica del futbol,
la fidelizacidn de socios y personas en general que depositen la confianza en una

entidad que permite formar futuros futbolistas a través de una ensefianza profesional .

Tabla 18.
Connotacion Gerencial Factor Social

CONNOTACION GERENCIAL

OPORTUNIDADES

e Promover el fatbol y su préctica através de eventos sociales.
e Gran exposicion mediética del futbol, genera mayor interés para aprender a jugar
fatbol
AMENAZAS

e Vandalismos suscitados en los estadios por sectarismos de iconos deportivos,
representan una mala imagen para e club y por ende para la escuela que se
promociona.

3.2.1.3.2 Cultura

El deporte més popular para los ecuatorianos es € futbol, y la tendencia es que
siga creciendo através de los anos. Las 3 clasificaciones de la Seleccion Ecuatoriana
de Futbol a Mundial, los logros internacional es de algunos equipos deportivos, entre
otros; han generado un mayor interés en la préctica del futbol sobre todo en la
poblacion infanto-juvenil. De la misma forma, la transmision de futbol internacional,
las grandes ligas y la proliferacion de la vida holgada y llena de lujos que tienen
algunos deportistas, ha sido un factor de interés para € aumento de la préactica

profesional de este deporte.

Sin embargo, todas estas actividades deportivas son directamente dependientes
de la capacidad econdémica para redizarlas, que afectan en diferente intensidad,
esperando que € interés por e futbol siga creciendo a nivel naciona lo cua

representa una oportunidad para las escuelas de futbol, pero asi mismo cada vez
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existird una mayor oferta y competencia. En este sentido y una vez detectado este
fenémeno, el Club Deportivo “El Nacional”, est4d fomentando las actividades y

formacion profesional através de las escuelas de futbol.

Tabla 19.
Connotacion Gerencial Cultura

CONNOTACION GERENCIAL

OPORTUNIDADES

e Aumento de actividades deportivas y recreacionaes para incentivar la practicay la
integracion familiar del ftbol

e El futbol es el principa deporte de los ecuatorianos, y su préctica en nifios y jovenes
sigue aumentando, lo que incrementa el deseo de asistir alas escuelas de futbol.

e Crecimiento del futbol femenino.

e Los logros internacionales de los equipos y seleccidén ecuatoriana de futbol ha
incrementado €l suefio e interés de los nifios y jOvenes de ser futbolistas profesionales
y buscan acudir a escuelas o clubes de futbol para perfeccionar su técnica.

3.2.1.4 Factor Tecnoldgico

3.2.1.4.1 Entrenamiento

Latecnologia aplicada a futbol se puede ver implementada en las distintas &reas
de entrenamiento, como la preparacion fisica, técnica, tactica, medicina deportiva,

psicologia deportiva, nutricion, y edicion de videos.

En la preparacion fisica existe el uso de instrumentos tecnol 6gicos como el GPS
y monitores cardiacos, instalados en chaecos que van debgjo de la camiseta de
entrenamiento o partido, y mide la cantidad de metros recorridos por |os jugadores, la
velocidad, aceleracion, potencia aerdbica, potencia de salto, entre otros datos de
interés, que le permiten al Preparador Fisico, analizar detalladamente € rendimiento

deportivo de cada jugador y de esta forma, obtener la mgor manera de potenciar a
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los jugadores en cada entrenamiento. Existen otras herramientas empleadas en
equipos de ato rendimiento en Europa como la maguina de reflgjos que permite
mejorar la velocidad de reaccion, contadores de pasos, méaquinas virtuales de

seguimiento y andlisis, evaluadores de rendimiento, entre otros.

El cuerpo médico de los equipos profesionales y sobre todo en € alto nivel, esta
compuesto por médicos deportdlogos, fisioterapistas especializados, nutricionistas,
psicologos deportivos cuyo principal objetivo es € de salvaguardar la salud de los
deportivas, asi como también prevenir lesiones, nutrir e hidratar adecuadamente al
deportista para maximizar su rendimiento, entre otras funciones. El cuerpo médico
emplea la tecnologia para redlizar exdmenes de diagndstico mediante ecos,
resonancias magnéticas, examenes de rayos-x; usan ademas, equipos de fisioterapia
como magnetoterapia, resonancia laser, ultrasonido; pruebas de laboratorio
especificas para deportistas a fin de medir valores como € lactato, la deshidratacion,
la fatiga acumulada, entre otros indicadores que son de especia interés para €

cuerpo técnico.

Los entrenadores usan la tecnologia de manera muy frecuente, observan videos
del equipo rival para analizar sus puntos fuertes y sus puntos débiles, observan los
partidos de su propio equipo para analizar qué cosas se hicieron bien en € partido y
que otras cosas hay que mejorar. Existen software que permite € andlisis detallado y
la edicion de videos como MasCoach Futbol, Long Match, Instascout, entre otros.
Ademas, los entrenadores |levan datos estadisticos del equipo y de los jugadores para
medir los pases correctos/incorrectos, remates a arco, tiros de esquina, posesion de

pelota.

Todos los avances tecnol 6gicos mencionados en |os parrafos anteriores permiten
mejorar e entrenamiento y la preparacion fisica de los deportistas. En este sentido,
actualmente existen los centros de ato rendimiento, que se constituyen en locales
adecuados con tecnologia y medios que permiten elevar a maximo nivel, las

capacidades deportivas de |os atletas en todas las disciplinas.
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En e Ecuador, la tecnologia aplicada a futbol ha crecido notablemente en los
Ultimos aflos sobre todo por la importacion de cuerpos técnicos extranjeros
principamente de Argentina que vienen con ideas y métodos de primer nivel.
Articulos como GPS son importados desde Argentina, USA o Alemania; el software

para edicién de videos se |os puede descargar de Internet (gratis y pagados).

Tabla 20.
Connotacion Gerencial Tecnologia aplicada a los entrenamientos

CONNOTACION GERENCIAL
OPORTUNIDADES

e EXisten organizaciones vinculadas a FF.AA gue cuentan con tecnologia deportiva que
permitirA desarrollar la capacidad fisica de los deportistas que pertenecen a las
escuelas

e Con e uso de la tecnologia aplicada al futbol, las escuelas pueden modernizar y
mejorar |a metodol ogia de entrenamientos.

3.2.1.4.2 Sistemas infor maticos

En e mercado existe una gran variedad de software y hardware que pueden ser
empleados por las escuelas de futbol “El Nacional” considerando € target o
segmento de mercado meta; por giemplo €l uso de redes sociales disponibles, €
disefio de una pagina web, llamadas via Skype, entre otras herramientas que permitan

conectar de manera eficiente con €l cliente.

En las siguientes figuras, se considera € uso de teléfono fijo y celular, acceso a
Internet, y uso de computadoras en e Ecuador, para segin e andisis de estas
variables, establecer el método mas apropiado para la difusion de los mensgjes que
las escuelas de futbol “El Nacional” quieren dar conforme a su publico objetivo. En
el desarrollo de Plan Propuesto, se analizarén las alternativas mas adecuadas a los

objetivos establecidos por la alta direccion.
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El 20,1% de Ios hogaras liens Internel inaldmbrico, 11,7 punbos més que lo regisirada en el 2011, Aunque el
acceso a través de midem o feléfono sigue siendo mayoritario con el 53,5%.
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Fuente: INEC
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En &l 2012, 8l 38, 7% de las parsonas de Ecuador utilizan computadora, frenle al 36,1% del 2011,

Parcentaje de parsonas qua utilizan computadorm
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Figura 9 Porcentaje de personas que utilizan computadora Ecuador

Fuente: INEC

El uso de las herramientas tecnolégicas, constituye una oportunidad para que
escuelas de futbol de “ElI Nacional” obtenga diversas formas de realizar la
comunicacion y e contacto con sus socios e hinchas. Los entrenadores de las
escuelas de futbol “El Nacional” podrian emplear e software MasCoachFutbol
0.0.8.4 para obtener un banco de datos acerca de los resultados de los partidos
durante la temporada, datos especificos de los jugadores como: partidos jugados,
minutos jugados, goles, asistencias, pases correctos/incorrectos, numero de
entrenamientos, eval uaciones, datos personales (teléfono, mail, peso, estatura, unidad
educativa, entre otros); gjercicios desarrollados durante la temporada; entre muchas
otras variables a ser consideradas anualmente por el entrenador, € coordinador y €
director deportivo de las escuelas de futbol. Este software es fécil mangjo, y se
realizara una capacitacion previa para que todos los entrenadores sepan manejar esta
herramienta.
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Tabla 21.
Connotacion Gerencial Sistemas | nfor maticos

CONNOTACION GERENCIAL

OPORTUNIDADES

e |ncremento dd uso de las Tecnologias de Informacion y Comunicaciones en €
Ecuador permite que méas gente acceda a la informacidn y beneficios que ofrece
escuelas de fatbol de “El Nacional”.

e El uso de software especiaizado en futbol (MasCoachFutbol), permitira andizar e
desemperfio de losjugadores y su evolucion deportiva a través del tiempo

3.2.2 Micro Ambiente - Anélisisde Porter

3.2.2.1 El poder delos compradoreso Clientes

En la actualidad, el espectador ha podido palpar la crisis que se vive en todos los
equipos del futbol ecuatoriano, esto ha generado desconfianza en la Federacion
Ecuatoriana de Futbol y ademés en las dirigencias de varios equipos; sin embargo,
“El Nacional”, sin alejarse de la crisis, no ha perdido la confianza de sus hinchas,
siendo un equipo con buena asistencia a estadio, lo que demuestra que siempre
seguird siendo un producto atractivo para € publico. De la misma forma, los
jugadores que han salido de las escuelas formativas y canteras del club, estan
consiguiendo posicionarse en e futbol extranjero, siendo referente del trabajo
sistematico y profesional que se realizan en las escuelas de futbol. Todos los hinchas
y en especial sus hijos se constituyen en potenciales clientes paralas escuelas, ya que

siempre seran reconocidas por su experienciay gran trayectoria.
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Tabla 22.

Connotacion Gerencial poder de los comprador es

CONNOTACION GERENCIAL

OPORTUNIDADES:

e [EXxiste un amplio sector del mercado, especiamente en la hinchada, que reconoce la
trayectoria de las escuelas de fltbol y son potenciales clientes.

AMENAZAS:

e Desconfianza de los aficionados en que la crisis del flatbol ecuatoriano tenga
repercusiones en las escuelas de futbol de “EIl Nacional”.

3.2.2.2 El poder dela negociacion delos Proveedor es

Las escuelas de futbol de “El Nacional” al ser parte del Club que representa a las
FF.AA Ecuatorianas, cuenta con un permanente apoyo, en lo que a instalaciones se
refiere, ya que en todo € territorio nacional ha desplegado sus escuelas, facilitando la

captacion de clientes tanto paralas escuelas.

De la misma forma, a través del Club, ha podido generar alianzas con marcas y
empresas de renombre para la promocién y difusion de las actividades deportivas y
ademéas poder brindar facilidades a sus usuarios, en lo que a pago de pensiones se
refiere. Existe ademas la colaboracion de varias instituciones tanto publicas y
privadas que apoyan la gestion, entre ellas estan el Municipio de Quito, € Ministerio
del Deporte, e Comando Conjunto de las FF.AA, la Concentracion Deportiva de
Pichincha, entre otras. De la misma forma, la empresa privada se ha sumado con
empresas como COOPAD, Coop. 29 de Octubre, KAO Sport Center, entre otras, que
brindan apoyo comercial especialmente.
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Tabla 23.

Connotacion Gerencial poder de negociacion de los proveedores

CONNOTACION GERENCIAL

OPORTUNIDADES:

e Contar con €l apoyo financiero de importantes instituciones comerciales.
e Mantener acuerdos con las FF.AA para sostener la red de escuelas en todo e
territorio.

AMENAZAS:

e Pocacredibilidad y confianza en la situacion econdmica, administrativay financiera
del Club que repercute en la administracidn de las escuel as.

3.2.2.3 Amenaza de nuevos entrantes

Existe hoy en dia, una gran cantidad de equipos y clubes que han buscado en las
escuelas de futbol, un sustento a la situacion econdémica y a descubrimiento de
talentos deportivos, uno de ellos constituye e Independiente del Valle, que ha
incorporado 5 escuelas de futbol en Pichincha, y una en Latacunga; por otro lado
LDU-Q, mantiene escuelas en Quito y los valles, sin embargo, no solo la empresa
privada ha incursionado en este mercado, también lo han hecho instituciones del
estado como & Concegjo Provincial de Pichincha, € Ministerio del Deporte y los

Municipios, que han creado escuelas gratuitas para promover la practica deportiva.

Tabla 24.

Connotacion Gerencial amenaza de nuevos entrantes

CONNOTACION GERENCIAL

OPORTUNIDADES:

e El aumento de la cantidad de escuelas de fitbol que prestan sus servicios en € pais,
patrocinadas por otros equipos de fatbol e ingtituciones del estado; genera un clima de
auto superacién para poder competir exitosamente en e mercado




53

3.2.2.5 Amenaza de productos sustitutos

Si bien es cierto, el fatbol es el “rey de los deportes”, hoy en dia, se ha
diversificado la oferta en lo que a actividades de recreacion, esparcimiento y tiempo
libre, muestra de ello es contar con clubes, talleres, escuelas de canto, pintura, arte y
otros deportes que se ofrecen en € pais; sin embargo como se menciond en parrafos

anteriores la practica de futbol en nifiosy jovenes crece diaadia

Por otro lado, segun el observatorio ciudadano, las familias han generalizado la
visita a parques y actividades a aire libre como medio de recreacion més usual y
economica, invirtiendo para ello, un tercio del dia durante € fin de semana, 1o que
representa una forma de mejorar la salud de las personas y €l fortalecimiento de los

|lazos familiares.

Tabla 25.

Connotacion Gerencial amenaza de productos sustitutos

CONNOTACION GERENCIAL

FORTALEZAS

e Las escuelas de futbol “El Nacional” poseen una gran reputacion y experiencia en la
formacion de talentos deportivos que han tenido gran éxito a nivel profesional tanto
naciona como internacional mente.

3.2.2.6 Rivalidad entrelos competidores

Las escuelas de futbol de “El Nacional” tienen mayor experiencia en el mercado
deportivo que las demés escuelas, ya que ha sumado una amplia red en diferentes
sectores de Quito y en diversas ciudades del pais. Por otro lado, la influencia de la
red de radios Canela, La Otra, Armonica, Futbol FM y Canela TV, han permitido
realizar campafas para la promocién y difusion de la actividad de las escuelas,
generando gran interés en la audiencia que ha permito que las escuelas mantengan un

leve crecimiento, apesar del ingreso de nuevos competidores a mercado.



Tabla 26.

Connotacion Gerencial rivalidad entre competidores

CONNOTACION GERENCIAL

FORTALEZAS:

e Granreputacion y experiencia en laformacion de talentos
e Marcafuerte anivel nacional

OPORTUNIDAD

e Aprovechar lared de escuelas y los medios de comunicacion disponibles para efectuar
campafias masivas através de |os canales adecuados, y asi captar més alumnos

e Aumento de escuelas de futbol que prestan sus servicios en € pais, patrocinadas por
otros equipos de flatbol e instituciones del estado; permitiendo aprender de la

competencia 'y generar un clima de auto-superacion para poder competir exitosamente
en el mercado
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3.3 Matricesde Anélisis

3.3.1 Matriz FODA Depurada

Tabla 27.

Matriz FODA Depurada

FORTALEZAS

F1:

F2:
F3:
F4:

O1:
02

03:

04
(01X

O6:

D1:
D2:
D3:
D4.

Al:

A2:

A3:

A4:

El Club ha generado un sistema de gestion y de mejora continua para toda la organizacion y en todas
las &reas.
“El Nacional” es una marca fuerte con gran reputacion anivel nacional e internacional

L as escuel as poseen un equipo de profesional es deportivos que buscan al canzar resultados exitosos.
El sistema de escuelas cuenta con una gran capacidad instalada que permite mantener una adecuada
gestion operativa.

OPORTUNIDADES:
Disefiar un plan de alianzas estratégicas que permita ampliar las relaciones interinstitucionales

El mejoramiento de laimagen econémica del paisy su percepcion externa, generan un entorno
favorable paralas inversiones extranjeras en el ambito deportivo

A través de actividades comerciales y de mercadeo se asegura €l mejoramiento del entorno
econémico de las escuel as de futbol

Diseflar un sistemaintegrado de gestion por procesos adecuados

Se cuenta con unared de apoyo vinculada a las FF.AA que podra servir paramejorar la gestion tanto
administrativa, como deportivay tecnolégica
El desarrollo de la tecnologia permitira mejorar € rendimiento de los alumnos de las escuelas de
fatbol

DEBILIDADES:

La gestion administrativa del Club y las escuelas han debilitado |a estructura organizacional integral
El nuevo sistema organizacional del Club no ha sido adaptado y adoptado por |as escuelas de fithol
Las escuelas no cuentan con un Plan de Marketing propio y exclusivo

Lared de apoyo de FF.AA resultainsuficiente para cubrir todos |os poblados existentes a nivel
nacional
AMENAZAS:

La situacién econdmicainterna, podria afectar €l poder adquisitivo de los padres de familiay
limitaria el nUmero de alumnos de |as escuelas de futbol .

La asignacién presupuestaria paralas escuelas por parte del Club, puede verse afectada por la
centralizacion de los derechos de transmision.

La crisis econdémica que atraviesan varios equipos de fitbol, puede reducir la cantidad de alumnos
matriculados.

El aumento de hechos que desdibujan laimagen solemne del deporte aleja alos alumnos de las
escuelas de fitbol
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3.3.2Matriz de Crecimiento

Desarrolls de Mercados
Alia taga de Crecimicnio
Mejoramienio de las
Comp eiencias
Estrategias agresivas

PROGLICTON ESTRELLA

E g ]

Figura 10 Matriz de crecimiento

3.3.3Matriz de Contraste FODO-FADA

Tabla 28.
Matriz de Contraste FODO-FADA
FORTALEZAS DEBILIDADES
F-O | FL | F2. | F3: | F4: | F5: Total D-O D1: | D2: | D3: | D4: | Total
(O) 3 5 5 5 1 19 0O1: 1 3 5 5 14
02 3 1 3 5 3 15 02: 1 1 1 3 6
(0K} 3 5 3 5 3 19 (0K 3 3 5 3 14
Amenazas
O4. 5 3 5 3 3 19 0O4: 5 5 3 1 14
O5: 5 5 5 5 5 25 O5: 3 3 3 5 14
O6: 3 3 3 1 3 13 O6: 3 3 3 1 10
Total 22 | 22 | 24 | 24 | 18 110 Total 16 18 | 20 18 72
Al 1 1 3 5 3 13 Al 3 3 5 5 16
A2: 1 3 1 3 3 11 A2: 5 3 5 3 16
Oport. A3: 1 1 3 5 3 13 AS: 3 3 5 5 16
A4: 1 1 3 5 1 11 A4 1 1 5 1 8
Total 4 6 10 | 18 | 10 48 Total 12 10 20 14 56




3.3.4 Matriz de Ubicaciéon FODO-FADA

5
Estrategia MAX -MAX
OFENSIVAS

Figura 11 Matriz de Ubicacién FODO - FADA
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3.3.5. Matriz de Estrategias Basicas

Tabla 29.

Matriz de estrategias basicas

CRUCE DESARROLLO DE ESTRATEGIAS

F104 Elaborar manuales de procesos organizacionales

F105 Elaborar un programa de cooperacion institucional

F201 Elaborar un plan de alianzas estratégicas

F203 Disefiar un plan de marketing

F205 Firmar acuerdos de cooperacion y colaboracion

F301 Disefiar un plan de capacitacion para el personal en todas las areas
F304 Crear un manual de cargosy funciones

F305 Firmar convenios que permitan la capacitacion del persona administrativo
F401 Firmar acuerdos con instituciones privadas

F402 Firmar convenios con entidades comerciales

F403 Crear un plan de difusién y publicidad

F405 Firmar acuerdos para el uso de suelo con las unidades militares
F505 Ampliar laactual red de escuelas, con la firma de nuevos convenios
D104 Disefiar un Sistema integrado de gestion paralas escuelas

D204 Integrar tecnologia al desarrollo de procesos

D301 Formular acuerdos con nuevos auspiciantes

D303 Disefiar un plan de negocios para las escuelas de futbol

D401 Disefiar un plan de cooperacion con entidades publicas

D405 Formular nuevos convenios con FF.AA

FAA1 Redisefiar los planes y horarios para explotar la capacidad instalada de |as escuel as
F4A3 Disefiar un plan de eficiencia operativa

FAA4 Crear un plan de comunicacién activa para erradicar laviolencia
D1A2 Disefiar un plan de contingencia en la asignacion presupuestaria
D3A1 Crear un plan de inversion

D3A2 Disefiar un plan de comercializacién

D3A3 Crear una camparia de medios

D3A4 Crear una camparia de concienciacion

D4A1 Disefiar un plan de regionalizacion de escuelas

D4A3 Elaborar planes de fidelizacion
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CAPITULO IV

INVESTIGACION DE MERCADO

4.1 Definiciéon del Problema

El problema para la investigacion de mercados radica en determinar las posibles
causas que generan una administracion poco exitosa que se ve reflgada en un
estancamiento de los inscritos en las escuelas; tener una idea clara de la percepcion
gue tiene € cliente respecto de las escuelas, establecer potenciaes clientes, conocer
Sus requerimientos, expectativas y establecer las estrategias necesarias que se
deberan adoptar dentro del disefio de un modelo de gestion para mejorar la
administracion integral de las escuelas de fatbol “El Nacional” para constituirse en

un referente de administracion deportiva.

4.2 Objetivos delainvestigacion

4.2.1 Objetivo General

Determinar las expectativas y necesidades de los potenciales clientes, para
establecer estrategias que permitan hacer de las escuelas de futbol “El Nacional”, un
referente de administracion deportiva, y generar un incremento progresivo de los

jugadores inscritos.

4.3 Metodologia de la I nvestigacion

La investigacion de mercados para las escuelas de futbol “El Nacional” sera
primaria, ya que pretende captar informacion especifica para este estudio, mediante

el uso de encuestas y entrevistas a expertos.
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4.3.1 Tipo delnvestigacion

El tipo de investigacion que se va a utilizar es concluyente, a través del uso de
cuestionarios para la recopilacion de informacion, considerando que los tipos de
investigacion tanto las cualitativas como las cuantitativas no se entiendan como

metodol ogias excluyentes sino todo lo contrario.

4.3.1.1 Investigaciéon Cualitativa

4.3.1.1.1 Entrevistas a Expertos

Con este trabgjo se pretende obtener las impresiones respecto a la situacion
general de las escudlas de futbol, tanto en e ambito administrativo, financiero y
deportivo, para determinar las posibles causas que generaron que las escuelas tengan
una administracion poco exitosa y establecer estrategias que permitan mejorar la
administracion integral y obtener informacion que permita mejorar la gestion de las

escuelas de futbol con lainclusion de nuevos clientes.

Entrevistas a expertos del entorno de “El Nacional”’:

Para recabar lainformacion necesariay afin de obtener un mejor resultado, se ha

planteado |os siguientes cuestionamientos:
1) Segun su criterio, ¢Cud cree Ud. que es la actual situacion de las escuelas de
futbol “EI Nacional™?.

2) ¢Cudles son los factores que influyen en la actual situacion de las escuelas de

futbol “El Nacional?.

3) ¢Cud es la importancia que tienen las escuelas de futbol para la gestion
integral del Club?

4) ¢Cuades son las principaes razones que Ud. considera mas importantes para

gue se haya generado una administracion poco exitosa de |as escuel as?



5)

6)

7)

8)

9)
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¢Qué medidas serian las adecuadas para mejorar € rendimiento integral de las

escuelas?

¢Cuentan las escuelas de futbol con la capacidad administrativa suficiente para
mejorar su gestion?
¢Constituyen las escuelas de futbol la principal fuente de captacién de talentos

deportivos paralas categorias formativas del Club?

¢Queé factores de éxito cree Ud. han tenido otros Clubes para tener una mejor

gestion en | as categorias formativas?

¢Cree Ud. que € Club pueda megorar su gestion con la adhesién de nuevos
alumnos alas escuel as de futbol

10) ¢Conoce cuad eslamisiony lavision de las escuelas?

11) ¢Necesitan las escuelas de futbol mejorar su gestion?

12) ¢Cree Ud. que a tener un modelo de administracion, las escuelas podrén

constituirse en un sistema de aprovisionamiento de recursos de primer orden

paralagestion del equipo de primera categoria?

Resultados de las entrevistas al entorno de “El Nacional™:

Unavez aplicadas las entrevistas, |os resultados obtenidos fueron los siguientes:

1)

2)

Los directivos coinciden en que la situacién actual de las escuelas es buena,
sin embargo no resulta tener el éxito esperado por la administracion, tanto por
gue no generan la cantidad de recursos esperados, como por que no promueven

talentos deportivos para las categorias formativas.

Los principales factores que influyen en la situacion actual de las escuelas de

futbol “El Nacional” son:

a Gestion Administrativa inadecuada

b. Manejo poco técnico de |os recursos.



3)

4)

5)

6)

7)
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c. Resultados poco éxitos del Club en los ultimo 10 afios
d. No tener un producto atractivo conforme alas expectativas de los clientes.
e. Divergencia y discontinuidad de procesos entre las escuelas de futbol,

categorias formativas y equipo de primera categoria.

f. Carencia de planificacion estratégica a largo plazo, no existe continuidad

en |0s procesos.

Los recursos que generan las escuelas de futbol, sirven en su mayoria para
sostener su gestion y cancelar los sueldos y salarios para todo € sistema de
categorias formativas, aportando un aproximado del 18% del presupuesto total
del Club.

Seguin los expertos, las principales razones son la falta de una administracion
técnica, una autonomia de procesos y €l divorcio que existe con € sistema de
categorias formativas del Club, asi mismo, |a poca trascendencia e importancia
al objetivo netamente formador de talentos.

Los entrevistados concuerdan en establecer estrategias que permitan mejorar la
administracion de las escuelas, con laimplementacion de metas, objetivosy un
plan de gestién que permita la consecucién de los fines propuestos. Asi
también contar con un manual de procesos, cargos, puestos, entre otras

herramientas que mejoren la gestion.

Las escuelas de futbol “El Nacional” cuentan con los recursos tanto fisicos
como humanos que le permitirdn mejorar la gestion de las escuelas y
congtituirse en la principal fuente de descubrimiento, captacion y formacion de

talentos deportivos.

En su mayoria, los entrevistados coincidieron en que las escuelas no son la

principal fuente de captacion de talentos.
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8) Los entrevistados consideran como principal es factores para tener éxito son €
manejo adecuado de su imagen y sobre todo, han sabido llegar a establecer un
vinculo sentimental con sus hinchas y se han vuelto en marcas atractivas para
los nuevos talentos deportivos. En cambio, otros clubes como el Independiente,
brindan servicios y beneficios para ser atractivos a desarrollo deportivo de los
jévenes talentos. Los directivos coinciden en que “El Nacional” consideran que
el aumentar la cantidad de alumnos en las escuelas de futbol no solo mejorara
la gestion sino gque amplialas oportunidades para el descubrimiento de talentos

deportivos.

9) Esta pregunta sorprendié a todos los entrevistados, quienes desconocian cua

eralamision de las escuel as de futbol del club.

10) Los entrevistados consideraron que es completamente necesario mejorar la

gestion de las escuelas de futbol de “El Nacional”.

11) En la pregunta final, todos los entrevistados coincidieron en que a meorar la

gestion de | as escuel as, puede mejorar toda la gestion integral del Club.

La conclusion de las entrevistas redlizadas a la gente vinculada al club y a las
escuelas de futbol “El Nacional” es que el estancamiento y decremento de los
jugadores inscritos, se debe a una inadecuada gestién administrativa que se ve
reflggada en una mala imagen captada por los hinchas del equipo y los que no son
hinchas; por 1o que € estudio de mercados realizado a continuacion pretende conocer
que factores inciden para que los hinchas vean con “malos 0jos” a las escuelas; y asi
mismo determinar las necesidades y expectativas de los clientes actuales y

potenciales de las escuel as de futbol.



Entrevistas a expertos fuera del entorno de “El Nacional™:

Para conocer de primera mano, la forma de administracion que tienen otras

escuelas de futbol, externas a Club, se ha buscado entrevistar entre otros a los

siguientes:

Mayor Diego Cuvi, Coordinador Club Universidad Catdlica
Santiago Morales, Gerente, Club Independiente del Valle

Miguel Bravo, jugador del Deportivo Cuenca

Pall Guevara, ex futbolistay propietario de escuela de fatbol
Santiago Jacome, Gerente Deportivo Club LDU-Q

Alex Aguinaga, DT, y propietario de escuela de futbol en México.

A estos expertos, se les realizd un sinnlmero de preguntas que se enlistan a

continuacion:

1) Segun su criterio, ¢Considera que €l mercado actua se muestra atractivo para
laimplementacion de una escuela de futbol ?

2) ¢Cud cree Ud. que es @ factor de éxito para una escuela de futbol ?

3) ¢Cud considera Ud. que es & eemento fundamental para ser un atractivo para
los clientes?

4) ¢Constituyen las escuelas la principal fuente de captacion de talentos
deportivos paralas categorias formativas de su Club?

5) ¢Cud cree Ud. que es € perfil profesional adecuado para ser un entrenador de
una escuel a de futbol ?

6) ¢Dispone su escuelade un plan estratégico?

7) ¢S tuviera la capacidad administrativa y financiera suficiente, que servicio
creeria Ud. indispensable adecuar?

8) ¢Cud es @ personal administrativo y operativo necesario minimo para
funcionar una escuela de futbol ?

9) ¢Cud es la importancia que tienen las escuelas de futbol para la gestion

integral del Club?
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10) ¢Cuéantos alumnos dispone su escuel a?

11) ¢Cud eslaedad adecuada paralainiciacion deportiva?

12) ¢Estan organizados |os grupos de trabajo en la escuela por edades?

Resultados de las Entrevistas a expertos fuera del entorno de “EIl Nacional”

Luego de haber aplicado el formulario de entrevistas, los resultados obtenidos

fueron los siguientes:

1)

2)

3)

4)

Los anteriormente enlistados expertos, coinciden en anotar que el mercado
actual se muestra muy atractivo para la implementacion de una escuela de
fatbol, mucho més aln hoy en dia que la sociedad haidealizado a futbolista de
prestigio y formado desde temprana edad como una estrella del deporte, por o
que & mercado se muestra en total y amplia apertura para ingresar en la

competencia.

Los expertos en su mayoria anotan que € factor de éxito de una escuela de
fatbol, es e marketing y publicidad que se haga para captar clientes; sin
embargo, €l enlazar la promocién de los deportistas a equipos 0 a categorias

formativas de competicion asegura €l éxito total de una escuela de futbol.

El contar con un excelente equipo de entrenadores, mostrar organizacion y
seriedad hacen que los padres de familia consideren el profesionalismo de una

escuela, paravalidar y certificar su gestion.

A criterio de los entrevistados, en su mayoria considera que una escuela de
fatbol, hoy por hoy no es considerada como fuente principal de captacion de
talentos. En nuestro pais aln no estamos en ese punto de madurez como
escuelas de futbol, la mayor captacion esta aln en zonas rurales del pais donde

el futbol es practicado aln rusticamente.



5)

6)

7)

8)

9)

10)

11)
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Se debe considerar que un entrenador debera ser alguien con las competencias
profesionales adquiridas durante una adecuada capacitacion. Es asi que todos
coinciden en que deberdn ser profesionales graduados de la carrera de
Educacion o Cultura Fisica, 0 como minimo, contar con un certificado de

Entrenadores de futbol concedido por un instituto tecnol égico.

En su mayoria, las escuelas de futbol no poseen un plan estratégico, la Unica

que posee es la escuela perteneciente al Club Independiente del Valle.

Los entrevistados coincidieron en que lo méas importante seria incorporar un
servicio de transporte y un seguro médico, puesto que € bienestar y seguridad
de los alumnos es la parte mas importante.

Los entrevistados manifestaron que dependera siempre de la cantidad de
alumnos que se posea, lo idea seria siempre contar con un asistente

administrativo y por lo menos un entrenador por cada 50 alumnos.

Los entrevistados aseguraron que a ser las escuelas de futbol algo totalmente
nuevo gue apenas esta empezando, no son parte fundamental de la gestion de
los clubes, mucho menos las escuelas independientes, ya que para concluir un
proceso deberian insertar a un jugador en uno de los equipos, situaciéon que
hasta |la fecha no ha sucedido.

Esta pregunta sorprendio a todos los entrevistados, sin embargo apenas dos
escuelas revelaron con exactitud €l dato, y en ambos casos superaban en

centenar de alumnos.

Los entrevistados con mayor experiencia en la gestion deportiva coinciden en
anotar que la edad adecuada es |os cinco afios, sin embargo la edad mas Optima
para € deporte del futbol es a los 7 afios, luego de haber desarrollado

capaci dades motrices generales que pueden servir para todos |os deportes.



67

12) Todos los entrevistados coincidieron en la necesidad inherente de establecer
grupos de trabajo con los alumnos del mismo rango de edad, e incluso dejaron
ver que era importante trabgjar no solo en la misma edad sino con material

exclusivo y especifico para cada edad, tamario y peso del alumno.

4.3.2 Investigacion Cuantitativa

Este tipo de investigacion permite establecer la relacion que existe entre las
variables, su generalidad y objetividad de los resultados a través de una muestra
representativa del universo de lainvestigacion. Para €l presente estudio se recopilara
la informacion através de encuestas, para conocer y predecir € comportamiento del
segmento de clientes actual y meta.

4.4 Técnica deinvestigacion

Para esta investigacion de mercados se mangara la encuesta, a través de un
cuestionario estructurado y disefiado para obtener informacion especifica (conocer
las necesidades y expectativas de servicio del segmento de clientes). La encuesta seré
aplicada a través de la pagina del Club: www.elnacional.ec, seccidon escuelas de
fatbol, y estard disponible para los padres de familia de las escuelas de futbol “El

Nacional”.

4.5 Segmentacion

4.5.1 Macro Segmentacion

Definicion dd mercado dereferencia

El mercado de referencia son los padres de familia cuyos hijos asisten a las
escuel as de futbol (quienes pagan por € servicio) y los alumnos (reciben € servicio).
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¢Cuales son las funciones (soluciones 0 necesidades) a satisfacer?: El deseo
por parte de los aumnos por aprender y practicar € futbol de manera integral, en

donde entrene los conceptos técnicos, tacticos, fisicos, mentales, y valores.

¢Quiénes son los diferentes grupos de comprador es inter esados?: Hombresy
mujeres padres de familiade 23 a 65 afios, y aumnos, nifios y nifias desde los 5 hasta
los 18 afios.

¢Cuales son las alternativas existentes que pueden satisfacer estas
necesidades?: Existen otros equipos de futbol que han visto la necesidad de contar
con escuelas de iniciacion deportiva y otras entidades del estado que han creado

escuelas sin fines de lucro.

Necesidades Satisface:

- Deporte

- Entretenimiento

- ldentificacién

- Aceptacion e inclusién

Satisface:

- Padres de Familia

- Hombres y mujeres )

- Niflos y nifas )

- Jovenesy adolescentes comMo

- Diversas edades Satisface las Necesidades:

- Ofertando iniciacién deportiva
- Ofreciendo oportunidades

- Brindando Servicios

- Generando valor para el cliente

Figura 12. Definicion del mercado dereferencia
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Sintesisdel mercado dereferencia

Padres de Familia y sus hijos, que sienten aficién por e deporte del futbol y se

muestran identificados e interesados por pertenecer al Club Deportivo “El Nacional”.

4.5.2 Micro Segmentacion

Para la presente investigacion de mercados se ha seleccionado dos segmentos

gue cumplen con los regquerimientos técnicos necesarios:

‘fs1: PADRES %
DE
FAMILIA

S2:
ALUMNOS

MERCADO
DEPORTIVO

Figura 13. Micro Segmentacion escuelas de fatbol “El Nacional”

4.5.3 Descripcion de perfiles de segmento

El segmento de clientes elegido para esta investigacion de mercados, son los
padres de familia que financian la estancia en las escuelas de futbol de sus hijosy los
alumnos quienes reciben e servicio de ensefianza:
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Segmento 1: Padresde familia

Segmentacion geogréfica: Quito, Guayaquil, Ambato, Riobamba, Cuenca, Manta,
Esmeraldasy Loja

Género: Masculino

Ciclo devida: Solteros con hijosy casados con hijos.

Edad: Entre 21 y 65 afios

Ingresos: Mayor a$ 354 mensuales

Ocupacion: empleado privado y publico

Motivacion: Vinculacion e identificacion con e club El Nacional

Clase socia: baja, mediay media-alta

Personalidad: Extrovertidos

Segmento 2: Alumnos de las escuelas de futbol

Segmentacion geogréfica: Quito, Guayaquil, Ambato, Riobamba, Cuenca, Manta,
Esmeraldasy Loja

Género: Masculino

Ciclo devida: Nifiosy adolescentes

Edad: Entre 5y 18 afios

Ingresos: Provistos por sus padres

Ocupacion: Estudiantes a tiempo completo

Motivacion: Desarrollo deportivo

Clase socia: baja, mediay media-alta

Personalidad: Extrovertidos, atléticos e inquietos.

4.6 Plan de Trabajo de Campo

Para un mejor desempefio del trabagjo de campo, se estructuré en diferentes
etapas, tomando en cuenta la poblacion y la muestra en donde se va a efectuar la
investigacion, por lo que se generd € siguiente cronograma:
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Tabla 30.
Cronograma Plan de Trabajo de Campo

Actividad Tiempo de Ejecucion Responsable
Disefio y Aprobacién Miguel Bravo

27y 28 de abril del 2015

Encuesta Lic. Mora
Aplicacion Encuesta 29 de abril del 2015
Piloto .
Miguel Bravo
Correcciones 30 de abril del 2015 Tlgo. Campove(dg
Profesores y equipo técnico en
licacio las escuelas
Ap cacion Encuesta 04 a 15 de mayo del 2015
Final
AEELIIEID 2 18 a 29 de mayo del 2015 Miguel Bravo

datos

4.6 Definicion dela muestra

El disefio de la muestra establece los limites de la investigacion, € universo de la
poblacion a estudiar y la representatividad de la muestra de estudio. Para determinar
el tamafio de la muestra, se usd como referencia la informacion presentada por el
Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC), con respecto a la poblacion
total del Ecuador y el tamafno se establecera a través de la aplicacion de la formula

estadistica para poblaciones finitas.

4.6.1 Tamano dd Universo

El universo que se emplea para esta investigacion constituye el total de la poblacion
de aumnos de las escuelas de futbol, segin € udltimo reporte entregado por la
administracion al mes de abril del 2015 € total de aumnos era de 2.208 alumnos. Se
emplearon datos del censo del INEC en & 2010 para proyectar la cantidad estimada
de personas entre 5-18 afios que viven en Quito y estimar la cantidad de hinchas
entre esas edades de “El Nacional”. Por ejemplo los nifios entre 0 — 4 afios en €

2010, ahoratendran entre 5 — 9 afios en € 2015 y asi con los otros valores, sin tomar
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en cuenta variables como la migracioén hacia la ciudad y fuera de la ciudad y

mortandad.

Tabla 31.

Segmentacion delos aficionados al Club Deportivo " EI Nacional”

Criterios 2010 2015
Hab. Quito 0-4 afios 242.729
Hab. Quito 5 -9 afios 243.651 733.031
Hab. Quito 10 - 14 afios 246.651
Poblaci6n estimada Quito 2.551.721
Hinchas El Nacional en Quito 180.000 aprox (7.05%)
Hinchas El Nacional 5- 18 afios en 733.031 x (7.05%)= 51.679
Quito
Tota de alumnos matriculadosy al 2.208

diaen las escuelas a abril / 2015

Fuente: Informacion de campo
4.6.2 Tamaio dela muestra
El método utilizado para el calculo de la muestra debe:

Determinar €l nivel de precision.
Establecer € nivel de confianza
Determinar €l valor z asociado a nivel de confianza.
Especificar la probabilidad de ocurrencia del evento.

Laférmula para determinar e tamafio de la muestraes:

F{E!.N:ﬁp!.q
e?(N—1)+ kP=p=*q

. —
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Donde: n = nimero de elementos de la muestra, N = universo o poblacion, k = nivel
de confianza, p = probabilidad de aceptacion, q = probabilidad de rechazo, e = error

de estimacion.
4.7.2.1 Tamaio dela muestra para padres de familiay alumnos “El Nacional”
Datos: N=2208, k=19 p=05 g=05 e=5%.

Reemplazamos:

(1,96)° = 2208 % (0,5) * (U,5)
(0,05) (2.208 —1) + (1,96)%* (0,5)* (0.5)

=

3,56416 » 2208 = 0,52 0,5
T (0,0025+ 2.207) + (3,8116+ 0,5 + 0,5)

I
= 324

4.7.2.2 Tamafno de la muestra para padres de familia y alumnos de otras

escuelas:

Datos: N =733.031;, k=196; p=0,10; (sea hincha de “El Nacional”); q=
0,90 (no sea hincha de “El Nacional”); e=5%

Reemplazamos:

(1,96)°» /33.031 = (0,1)=(0,9)
(0,05) (733.031—1)+ (1,96)¢=(0,1)= (0,9)

=

281601189 %009
" (1832,575) + (0,3157)

_ 253.241,01
T 183292

7= 134
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4.8 Disefio del Cuestionario

4.8.1 Disefio de la encuesta

A partir de los resultados obtenidos en la investigacion cualitativa a expertos se
obtuvo la informacion basica para disefiar la encuesta, la misma que se efectuara a
nivel nacional en todas las escuelas, empleando los recursos informéticos actuales
(pagina web del Club). La encuesta esta compuesta de preguntas de tipo cerradas y
de opcion multiple parafacilitar € andlisis de los datos, considerando que la encuesta
se establece en dos fases, una de tipo identificativa y seguidamente de la obtencion

del sentir de los encuestados en virtud de cada pregunta formulada.

Inicialmente, se elabord un cuestionario piloto que permitié levantar informacion
necesaria, que posteriormente sirvié para corregir e disefio de la encuesta y
maximizar |os resultados de la investigacion de mercados, dando como resultado los

siguientes cuestionarios finales:

4.8.2 Cuestionario Final

4.8.2.1 Preguntas deidentificacion para el padre de familia “El Nacional”

Tabla 32.

Preguntas de identificaciéon para el padrede familia™ El Nacional"

Objetivo de la encuesta: Esta encuesta tiene €l objetivo de conocer la opinion del padre
de familia acerca de la situacion actual de las escuelas de futbol "El Nacional”, solicitando
que conteste de lamanera més seriay sincera posible el siguiente cuestionario.

ContintGa |:>
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1. Indiquesu edad y seleccione su género:
EDAD

GENERO
M. F.

2. Indique el nombre oidentificacion dela Escuela

3. Seleccionela edad de su hijo:
MENOR A 7 ANOS
ENTRE8Y 10

ENTRE11Y 12

ENTRE 13Y 15
16 OMAS

4. ¢Es Ud. Hincha del Club Deportivo “El Nacional?
Sl
NO

4.8.2.2 Preguntas de identificacion para el alumno delas escuelas “El Nacional”

Tabla 33
Preguntas de identificacion para el alumno delas escuelas " ElI Nacional”

Objetivo de la encuesta: Esta encuesta tiene el objetivo de conocer la opinion del alumno
acerca de la situacion actual de las escuelas de futbol "El Nacional”, solicitando que
conteste de la maneramas seriay sincera posible € siguiente cuestionario.

1. Indiquesu edad:
ANOS

2. Indique el nombreoidentificacion dela Escuela:

3. ¢EresHinchade“El Nacional”?
Sl
NO
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4.8.2.3 Preguntas para € padre de familia de las escuelas de futbol “El

Nacional”

Tabla 34.
Cuestionario para € padre defamilia de las escuelas de futbol " EI Nacional

Objetivo de la encuesta: Esta encuestatiene € objetivo de conocer l1a opinion del padre de
familia acerca de la situacion actual de las escuelas de futbol "El Nacional", solicitando que
conteste de lamaneramas seriay sinceraposible el siguiente cuestionario

1. ¢Por quérazdn eligié las escuelas de futbol “El Nacional”?
Calidad
Prestigio
Publicidad
Recomendacion

2. ¢Lasescudlasdefatbol “El Nacional”, cumplen con sus expectativas como padre de
familia?
Sl
NO

3. ¢Creequelasescuelasdefutbol “El Nacional”, tienen un adecuado sistema de trabajo?
Sl

NO
4. ¢Creequeed sistema de campeonatosinternos que realizan las escuelas de fatbol “El
Nacional” son los adecuados?

Sl
NO

5. ¢Considera que los entrenadores de las escuelas de futbol “El Nacional”, poseen la
capacitacion profesional adecuada?

Sl
NO

6. ¢El Profesor y/o Entrenador que conduce la escuela de futbol ha podido satisfacer sus
inquietudes como padre de familia?

Sl
NO

7. ¢Cuadl cree Ud. que esla mayor falencia quetienen las escuelas de futbol “El
Nacional”?
Espacio Fisico
(Instalaciones)
Organizacion Administrativa
Organizacion Deportiva

8. ¢Hareguerido atencion en la sede administrativa del Club?
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Sl

NO

9. ¢Laatencién que harecibido por parte del personal de servicio en la sede
administrativa del Club ha sido?

Excelente
Buena
Regular
Mala

10. ¢Ud., como padre de familia se encuentra infor mado todo €l tiempo sobrelas

actividades que realizan las escuelas de futbol ?
Sl

NO

11. ¢Qué servicio considera necesario que la escuela de futbol deberiaimplementar?
Transporte
Refrigerio
Medicina

Implementos

12. ¢Quédisciplina deportiva considera Ud. que se podria incrementar como parte de las
escuelas de futbol?

Fatbol Femenino
Voley

Béasquet

Atletismo

Deporte de Contacto
Natacién




4.8.2.4 Preguntas para los alumnos de las escuelas de fatbol “El Nacional”

Tabla 35.
Cuestionario para € alumno de las escuelas de futbol “El Nacional”

1. ¢Enquéhorario entrenas?
Marfiana
Tarde

2. ¢Desde qué entrenas en esta escuela, crees que has mejorado jugando al futbol?
Sl
NO

3. ¢Tesentesagusto mientrasentrenasen esta escuela?
Sl

NO

4, ¢Losentrenadorestetratan con consideracion?
Sl

NO

5. ¢Tegusta el uniforme de entrenamiento de este afio?
Sl

NO

6. ¢Has participado en los cursos vacacionales de “El Nacional?
Sl

NO

7. ¢Cuantas veces hasjugado en lostor neosinter nos?
Nunca
lvez
2 veces
3 veces 0 més

8. ¢Como vienes a los entrenamientos?
Caminando
EnBus
En Recorrido
En taxi

9. ¢Quéotrodeportequisieraspracticar en las Escuelas de Futbol ?
Voley
Basquet
Atletismo
Deporte de Contacto
Natacion
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4.8.2.5 Preguntas identificacion para € padre de familia de otras escuelas de
futbol

Tabla 36.

Preguntas deidentificacion para el padre defamilia de otras escuelas de futbol

Objetivo de la encuesta: Esta encuesta tiene el objetivo de conocer la opinién la
opinién dd padre de familia, sobre su interés acerca de una escuela de futbol, por 1o que
se le solicita conteste de la manera mas seriay sinceraposible el siguiente cuestionario.

1. Indiquesu edad y seleccione su género:
EDAD

GENERO
M. F.

2. ¢Cual esd equipo defutbol de su predileccion?

3. Seleccionela edad de su hijo:
MENOR A 7 ANOS
ENTRE8Y 10

ENTRE11Y 12

ENTRE 13Y 15
16 OMAS

4.8.2.6 Preguntas para el padre de familia de otras escuelas de futbol:

Tabla 37.
Cuestionario para el padre defamilia de otras escuelas

1. ¢Por quérazon eligio esta escuela de futbol ?
Calidad
Precio
Publicidad

Recomendacién
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2. ¢lLaescuela, cumple con sus expectativas como padr e de familia?
Sl

NO

3. ¢Creeque esta escuela tiene un adecuado sistema de trabajo?
Sl

NO

4. ¢Antesdematricular asu hijo en esta escuela, Ud. revisd otras opciones?
Sl

NO

5. ¢Haoido hablar Ud. sobrelas escuelas de fatbol “El Nacional”?
Sl

NO

6. ¢Por quéno matricul6 a su hijo en una escuela “El Nacional”?
Ubicacion Geogréafica
Faltade servicios

No lellamalaatencién
Es hincha de otro equipo
Precio

7. ¢Quéservicio adicional Ud. considera indispensable para la escuela de futbol?
Transporte
Refrigerio
Medicina

Implementos
Seguro médico

¢Qué otra disciplina deportiva considera Ud. que se podria incrementar como
parte de una escuela de fatbol ?
Fuatbol Femenino

Voley
Basquet

Atletismo

Deporte de Contacto
Natacion
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4.8.2.7 Preguntas par a los alumnos de otras escuelas de futbol

Tabla 38.
Cuestionario para los alumnos de otras escuelas de futbol

1. ¢Enquéhorario entrenas?
Marfiana
Tarde

2. ¢Desde qué entrenas en esta escuela, crees que has mejorado jugando al futbol?
Sl

NO

3. ¢Tesentesagusto mientrasentrenasen esta escuela?
Sl

NO

4. :ConocesaAntonio Valencia?
Sl

NO

5. ¢Sabesen que Club jugo Antonio Valencia mientras era adolescente?
Sl

NO

6. ¢Por quéno elegisteir aunaescuela “El Nacional”?
Ubicacion geogréfica
Transporte
Precio

Uniforme
Decision de los padres

7. ¢Quéotrodeporte quisieraspracticar en la escuela de futbol ?
Voley
Basquet
Atletismo
Deporte de Contacto
Natacion
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4.8.3.1 Matriz del cuestionario de identificacion padre de familia escuelas “El

Nacional”

Tabla 39.

Matriz del cuestionario identificacion padre de familia escuelas" EI Nacional”

OBJETIVOS VARIABLE VARIABLE
ESPECIFICOS ~ GENERICA  ESPECIFICA  ToCALA PREGUNTA
Edad Nominal Indique su edad
Determinar ¢l target Genero Nominal Selegci onesu
con €l nivel de _ Género:
identificacion Indique €l nombre
necesario para Condicién Ubicacion Nominal o identificacion de
establecer las Ialeecuela
estrategias Edad del Intervalo Seleccione la edad
necesarias menor de su hijo
Fidelidad Nomina ~ &E3Ud. Hinchade
El Nacional”?

4.8.3.2 Matriz del cuestionario deidentificacién alumno escuelas “El Nacional”

Tabla 40.

Matriz del cuestionario identificacion alumno escuelas " El Nacional"

OBJETIVOS VARIABLE VARIABLE
ESPECIFICOS GENERICA ESPECIFICA ESCALA PREGUNTA
Edad Nominal  Indique su edad
Genero Nomina Selécéﬂé)rr(l)e. su
Identificar el target con :
NN Indique €
identificacion necesario Condicion nongbre o
para establecer las Ubicacion Nominal - e
estrateqias identificacion
€9 delaescuela
Fidelidad Nomina ~ ¢ESUd: hincha

“El Nacional”?
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4.8.3.3 Matriz del cuestionario padres de familia escuelas “El Nacional”

Tabla 41.

Matriz cuestionario padres de familia escuelas " El Nacional”

OBJETIVOS VARIABLE VARIABLE ESCALA PREGUNTA
ESPECIFICOS GENERICA ESPECIFICA
Determinar razén Factor de ¢Por qué razon eligio las
fundamental de Preferencias Decision Nominal escuelas de futbol “El
decision. Nacional™?
¢Las escuel as de fatbol
cumplen con sus expectativas?
Satisfaccion ¢Cree que Ia_s escuel as de futbol
Satisfaccion de Nominal °El Nac!onal”, tiene un
. adecuado sistema de trabajo?
expectativas
¢Cree que el sistemade
campeonatos internos que
realizan las escuel as de fatbol
son |os adecuados?
¢Consideraque los
Conocer el grado entrenadores de las escuelas de
de satisfaccién futbol, poseen la capacitacion
del padre de Entrenadores Nominal profesional adecuada?
familia escuelas ¢El entrenador que conduce la
“E| Nacional” escuela de futbol ha podido
satisfacer sus inquietudes?
o ¢Cud cree Ud. que esla mayor
Servicio Percepcion Nominal  falencia que tienen las escuelas
de futbol ?
¢Harequerido atencién en la
sede administrativadel Club?
Atencién al Nominal  ¢Laatencion que harecibido
Cliente por parte del personal de
servicio en la sede
administrativa ha sido?
¢Ud se encuentrainformado
Identificar el Informacion ~ Nominal todo €l tiempo sobre las
nivel de actividades que realizan las
informacion y ~ escuelas?
expectativasque  Informacion ¢Que servicio considera
tiene e padre de y necesario que deberia
familiaconla ~ expectativas o . _implementar?
escuela de fiitbol PELISIVAS  Nomina ~ ¢Quédisciplinadeportiva
“E| Nacional” futuras considera Ud. que se podria

implementar como parte de las
escuelas de fltbol ?




4.8.3.4 Matriz del cuestionario alumnos escuelas “El Nacional”

Tabla 42.

Matriz del cuestionario alumnos escuelas" El Nacional"

OBJETIVOS VARIABLE VARIABLE
ESPECIFICOS ~ GENERICA ESPECIFICA  ToCALA PREGUNTA
Determinar ) < horari
incidencia de Preferencias Horarios Nominal ¢En qtue OF;:WIO
horarios entrenas:
¢Desde qué entrenas
en esta escuela, crees
gue has mejorado
jugando al fatbol?
Conocer €l nivel de ;Tesientes agusto
satisfaccion del facciG mientras entrenas en
alumno delas Satisfaccion Satisfacci on de Nominal esta escuela?
escuelas de fitbol expectativas
“E| Nacional” ¢Losentrenadores te
tratan con
consideracion?
¢cTegustael uniforme
de entrenamiento de
este afio?
¢Has participado en los
Cursos vacacionaes de
Determinar el nivel CEI l;lacional":l
de participacion . ¢Cuantas veces has
acivadel dumno  Participacion  ACUVIdES  \oinag jugado enlostorneos
en las actividades internos?
de laescuela . _
¢Como vienesalos
entrenamientos?
Determinar 3
i ¢Qué otro deporte
expaejc tativas delos Servicio Expectativas Nominal quisieras practicar en
umnos con

futuros servicios

las escuelas de Futbol ?

4.8.35 Matriz del cuestionario de identificacion padre de familia de otras

escuelas



Tabla 43.
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Matriz del cuestionario deidentificacion padre de familia de otras escuelas

OBJETIVOS VARIABLE VARIABLE
ESPECIFICOS  GENERICA ESPECIFICA ESCALA PREGUNTA
Edad Nominal Indique su edad
Identificar el target . Seleccione su
. Genero Nominal A ;
con €l nivel de Género:
identificacién Condicion Cud esd equipo de
necesario para Fidelidad Nominal fatbol de su
formular predileccion
estrategias Edad del menor  Intervalo Seleccione '.?‘edad
de su hijo

4.8.3.6 Matriz del cuestionario de identificacion alumno de otras escuelas

Tabla 44.
Matriz del cuestionario alumno de otras escuelas
OBJETIVOS VARIABLE VARIABLE
ESPECIFICOS  GENERICA ESPECIFICA EocALA  PREGUNTA
Edad Nominal  Indique su edad
Identificar el target con
el nivel de identificacion Condicién ¢ndicael
necesario para formular nombre del
las estrategias Fidelidad Nominal  equipo de fitbol
del que eres
hincha?

4.8.3.7 Matriz cuestionario padres de familia de otras escuelas

Tabla 45.

Matriz cuestionario padres de familia de otras escuelas de futbol

OBJETIVOS VARIABLE

VARIABLE

ESPECIFICOS GENERICA ESPECIFICA ESCALA PREGUNTA
Determinar
razon . Factor de . ¢Por qué razon eligi6 esta
fundamental de Preferencias decisiéon Nomina escuela de ftbol ?
decision.
i o ¢Laescuela cumple con sus
Saisfaccion ~ Suisfacdionde oy expectativas?
expectativas

—=——» Continda



Identificar €
nivel de
satisfaccion del
padre de familia
de otras escuelas
de fitbol L Andlisisde .
Informacién . Nomina
opciones
Serviciosy Expectativas :
Expectativas Futuras Nomina
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¢Cree que esta escuela tiene
un adecuado sistemade
trabajo?

¢Antes de matricular asu hijo
en esta escuela, Ud. revisd
otras opciones?

¢Haoido hablar Ud. sobre las
escuelas de fatbol de “El
Nacional”?

¢Por qué no matriculd asu
hijo en una escuela de “El
Nacional”?
¢Qué servicio adicional Ud.
consideraindispensable para
una escuela de fatbol ?
¢Qué otra disciplina deportiva
considera Ud. que se podria
implementar como parte de
una escuela de fatbol ?

4.8.3.8 Matriz del cuestionario alumnos de otr as escuelas de futbol

Tabla 46.

Matriz del cuestionario alumnos de otr as escuelas de futbol

OBJETIVOS VARIABLE VARIABLE
ESPECIFICOS  GENERICA  ESPECIFICA TSCALA PREGUNTA
Determinar ) , .
incidenciade Preferencias Horarios Nominal ¢En que  horario
horarios entrenas?
¢Desde qué entrenas
en esta escuela, crees
Satisfaccion gue has mejorado
Satisfaccion de Nominal  jugando al fatbol?
Expectativas JTe sientes a gusto
mientras entrenas en
Conocer € nivel de esta escuela?
satisfaccion del ¢Conoces a Antonio
alumno de otras Vaencia?
escuel as de futbol ¢Sabes en que club
jugd Antonio
Interés Motivacion Nominal Valencia mientras era
adolescente?
¢Por qué no elegisteir
a una escuela de “El
Nacional”?
Determinar .
i ¢Qué otro deporte
expectativas de los Servicio Expectativas Nominal quisieras practicar en

alumnos con futuros
Servicios

las escuela de futbol ?
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4.8.4.1 Matriz de codificacion del cuestionario de identificacion padre de familia

escuelas “El Nacional”

Tabla 47.
Matriz de codificacion del cuestionario identificacion padre de familia escuelas
" El Nacional"
TIPO OPCIONES DE p
No. PREGUNTA PREGUNTA ESCALA RESPUESTA COD. OBS.
Menos de 17 afios
Entre 18y 25
anos 1
. Entre 26 y 32 2
Ingellqel::?:i?)]nids?? Cerrada Nomina afos 3
yenero Mltiple Entre 33y 45 4
1 9 anos 5
Entre45y 65 6
anos
Més de 65 afos
Seleccione su D, . Masculino 1
. ; Dicotémica Nominal .
Género: Femenino 2
Indique €
nombre de Abierta . . Pregunta de
2 . e o Nominal Libre respuesta
identificacion Mliltiple .
variable
delaescuela
Menos de 7 afios
Entre 8 y 10 afios 1
Seleccione la Cerrada E~n trelly12 2
8 edaddesuhijo Mdltiple Intervalo afios 3
J P Entre 13y 15 4
anos 5
Més de 16 afios
¢EsUd. hincha g 1
4 del Club “El Dicotémica Nominal NO 5

Nacional”?
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4.84.2 Matriz de codificacién del cuestionario identificacion alumno escuelas
“El Nacional”
Tabla 48.

Matriz de codificacion del cuestionario identificacion alumno escuelas " El
Nacional"

TIPO DE OPCIONESDE -
No. PREGUNTA PREGUNTA ESCALA RESPUESTA COD. OBS.
- Menosde 7 afios 1
. - Entre8y 10 afos 2
1 Indég;g =u l\(;?]rlf[?dla Nominal - Entre 11);/ 12 afios 3
e - Entre 13y 15 afios 4
- Maésde 16 afios 5
Indique e Pregunta
nombre de Abierta . . de
2 identificacion Mdltiple Nominal - Libre respuesta
delaescuela variable
¢Es Ud. hincha - g 1
3 de “El Dicotémica Nominal - NO 5

Nacional”?
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4.8.4.3 Matriz de codificacion del cuestionario padres de familia escuelas “El

Nacional”
Tabla 49.
Matriz de codificacion del cuestionario padres de familia escuelas " ElI Nacional”
O
TIPO DE OPCIONESDE .
No. PREGUNTA PREGUNTA ESCALA RESPUESTA COD. S
] T Calidad 1
¢Por qué razon el|g‘|‘o las Cerrada _ Prestigio 5
1 escuelas de futbol “El - Nominal L2
e Mdltiple Publicidad 3
Nacional? -
Recomendacién 4
¢Las escuel as de futbol S| 1
2 “El Nacional”, cumplen Dicotomica Nominal
. NO 2
COoN sus expectativas?
¢Cree que las escuelas
de fatbol tiene un C . Sl 1
3 adecuado sistema de Dicotémica Nominal NO >
trabajo?
¢Cree que € sistemade
campeonatos internos g 1
4 gueredizanlasescuelas  Dicotémica Nominal
. NO 2
de fatbol son los
adecuados?
¢Considera que los
entrenadores de las
escuelas de futbol “El o . Sl 1
5 Nacional”, poseen la Dicotomica Nomina NO 2
capacitacion profesional
adecuada?
¢El Entrenador que
conduce la escuela de g 1
6 fatbol ha podido Dicotomica Nominal
) NO 2
satisfacer sus
inquietudes?
¢Cudl cree Ud. queesla Espacio f'.S',CO 1
mayor falencia que Cerrada Organizacion 2
7 . - Nominal administrativa
tienen las escuelas de Mdltiple Oraani zacion
futbol de “El Nacional”? d gani 3
eportiva
¢Harequerido atencién g 1
8 enlasede administrativa  Dicotomica Nominal NO 5
del Club?
¢Laatencion que ha
recibido por parte del Excelente 1
- Cerrada , Buena
9 personal de servicio en Miltinle Nominal Reaular 2
la sede administrativa P Meagl]a 3
del Club hasido?
Contintia —




90

10

11

12

¢Ud a se encuentra
informado todo el tiempo
sobre las actividades que
realizan las escuelas de
fatbol ?

¢Qué servicio considera
necesario que laescuela
de fatbol de “El
Nacional” deberia
implementar?

¢Qué disciplina deportiva
considera Ud. que se
podriaimplementar como
parte de las escuelas de
fuatbol?

Dicotémica

Cerrada
Mdltiple

Cerrada
Multiple

Nomina

Nominal

Nomina

Sl
NO

N

Transporte
Refrigerio
Medicina
Implementos

Futbol
femenino
Voley
Basquet
Atletismo
Deportesde
Contacto
Natacion

A OWN PP

O WNPE

(o3}

4.8.4.4 Matriz de codificacion del cuestionario alumnos escuelas “El Nacional”

Tabla 50.
Matriz de codificacion cuestionario alumnos escuelas " El Nacional"

TIPO DE OPCIONESDE '
No. PREGUNTA PREGUNTA ESCALA RESPUESTA COD. OBs
1 ¢En que horario Dicotomica Nominal Mafiana !
entrenas? Tarde 2
¢Desde qué entrenas
en estaescuela, crees . ., . . Sl 1
2 que has meorado Dicotémica Nominal NO >
jugando a futbol?
cTesientesagusto g 1
3 mientras entrenasen  Dicotémica Nomina
NO 2
esta escuela?
¢Los entrenadoreste g 1
4 tratan con Dicotémica Nominal
. ., NO 2
consideracion?
JTegustael
uniforme de D, . S| 1
5 entrenamiento de Dicotémica Nomina NO 5
este afo?
¢Has participado en
los cursos C . Sl 1
6 vacacionales de “El Dicotomica Nomind NO 2
Nacional”?

Continla [
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1
¢Cuéntas veces has - Nunca 2
{ Cerrada . - lvez
7 jugado en los . Nominal 3
: Mdiltiple - 2veces
torneos internos? . 4
- 3veceso mas
- Caminando 1
8 ¢Comovienesalos Cerrada Nominal - EnBus 2
entrenamientos? Mliltiple - EnRecorrido 3
- EnTaxi 4
- Vlley 1
¢Qué otro deporte - Bésguet 2
9 quisieras practicar en Cerrada Nominal - Atletismo 3
las escuelas de Multiple - Deportesde 4
fatbol ? Contacto
- Natacion 5

4.8.4.5 Matriz de codificacion del cuestionario identificacion padre de familia

otras escuelas

Tabla51.

Matriz de codificacion cuestionario identificacion padre de familia otras
escuelas

TIPO DE OPCIONESDE .
No. PREGUNTA PREGUNTA ESCALA RESPUESTA COD. OBS.
- Menosde 17 afios 1
. - Entre 18y 25 afios 2
In(;glqgcedsgneedﬁ Cerrada Nomina Entre 26 y 32 afios 3
y enero Mliltiple - Entre 33y 45 afios 4
1 9 - Entre45y 65 afnos 5
- Mésde 65 afios 6
Seleccione su L . - Masculino 1
. ; Dicotémica Nominal .
Género: - Femenino 2
¢Cud esel Pregunta
equipo de Abierta . o de
2 tatbol desu Muiltiple Nomina Libre respuesta
predileccion? variable

- Menosde 7 afos

1
. - Entre8y 10 afios 2

3 eﬁjde((:jg (;Tehli ?0 ﬁ%ﬁﬁz Intervalo - Entre1ly 12 afios 3
J P - Entre 13y 15 afios 4

5

- Mésde 16 afios
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4.8.4.6 Matriz de codificacion del cuestionario de identificacion para € alumno

de otras escuelas
Tabla52.
Matriz de codificacion cuestionario identificacion alumno otras escuelas
TIPO DE OPCIONESDE p
No. PREGUNTA PREGUNTA ESCALA RESPUESTA COD. OBS.
- Menosde 7 anos
- Entre8y 10 afos 1
. - Entrelly12 2
1 Ier;(:‘l(;que u I\C/\ﬁ]rlrtﬁdli Nomina anos 3
P - Entre13y 15 4
anos 5
- Mésde 16 afios
Indica el
nombre del . Pregunia
. Abierta . . de
2 equipo del B Nomina - Libre
Mdltiple respuesta
que eres b
hincha vananie

4.8.4.7 Matriz de codificacion del cuestionario padresde familia otras escuelas

Tabla 53.
Matriz de codificacion cuestionario padres de familia otras escuelas
TIPO DE OPCIONESDE p
No. PREGUNTA PREGUNTA ESCALA RESPUESTA COD. OBs
. . - Cdidad 1
.‘P.O,r querazon Cerrada . - Precio 2
1 €ligid estaescuela S Nominal L
. Mdltiple - Publicidad 3
de ftbol ? .,
- Recomendacion 4
cLaescuela . g 1
2 cumple con sus Dicotomica Nominal NO >
expectativas?
¢Cree que esta
escuela tiene un C . - S 1
3 adecuado Sstema Dicotémica Nomina - NO >
de trabgjo?
cAntes de
matricular asu hijo . g 1
4 en esta escuel g, Dicotémica Nomina
= - NO 2
Ud. reviso otras
opciones?
¢Haoido hablar
Ud. sobrelas C . - S 1
5 escudas de fatbol Dicotémica Nomina - NO >

de “El Nacional”?

Continta =
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¢Por qué no
matriculé asu hijo
en una escuelade
“El Nacional”?

¢Qué servicio
adiciona Ud.
considera
indispensable para
unaescuelade
fatbol ?

¢Quéotra
disciplina
deportiva
considera Ud. que
se podria
implementar como
parte de una
Escuela de Futbol ?

Cerrada
Mdltiple

Cerrada
Multiple

Cerrada
Mdltiple

Nomina

Nomina

Nomind

Ubicacion
Geogréfica

Falta de servicios
No lellamala
atencion

Es hincha de otro
equipo

Precio

Transporte
Refrigerio
Medicina
Implementos
Seguro médico

Futbol femenino
Voley

Béasquet
Atletismo
Deportes de
Contacto
Natacion

A WNPF

(&)

abhwWwNPE

gabhwnN B

»

4.8.4.8 Matriz de codificacion del cuestionario alumnos otr as escuelas

Tabla 54.
Matriz de codificacion del cuestionario alumnos otr as escuelas

TIPO DE OPCIONESDE -
No. PREGUNTA PREGUNTA ESCALA RESPUESTA COD. OBS.
1 ¢En que horario Dicotémica Nominal Mafana !
entrenas? Tarde 2
¢Desde qué
entrenas en esta S| 1
2 escuela creesque  Dicotdmica Nominal
. NO 2
has mejorado
jugando al fatbol?
cTesentesa
gusto mientras L . Sl 1
3 entrenas en esta Dicotémica Nominal NO 5
escuela?
¢Conoces a S 1
4 Antonio Dicotémica Nominal NO 5
Vaencia?
¢Sabes en que
club jugé Antonio o . Sl 1
5 Valencia mientras Dicotomica Nominal NO >
era adolescente?
Continua =)



¢Por qué no
elegisteir auna
escuela de “El

Nacional”?

¢Qué otro deporte

quisieras practicar

en las escuelas de
fatbol ?

Cerrada
Mliltiple

Cerrada
Multiple

Nomina

Nomina

Ubicacion
Geogréfica
Transporte
Precio
Uniforme
Decisién delos
padres
Voley
Basquet
Atletismo
Deportes de
Contacto
Natacion

abhwWNRE

O WNPE

4.9 Resultados de la I nvestigacion de M ercados

4.9.1 AnalisisUNIVARIADO
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4.9.1.1 Resultados de identificacion del padre de familia escuelas “EIl Nacional”

Tabla 55.

Pregunta No.1: Resultados edad padres de familia escuelas “El Nacional”

Clase Frecuencia % % acumulado
MENOS DE 18 0 0 0,00%
ENTRE 18Y 25 21 6,42% 6,42%
ENTRE 26 Y 32 98 29,97% 36,39%
ENTRE 33Y 45 143 43,73% 80,12%
ENTRE 46 Y 65 65 19,88% 100,00%
MAS DE 65 0 0 100,00%
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160 143

140

120 98

100
30 65
60
40

21
- o (3 o
—
0
menos de entre 18y entre26y entre33y entredby masde65
18 25 32 45 65

RANGO DE EDAD

Figura 14. Resultados edad padres de familia escuelas " EI Nacional”

Interpretacion: Podemos identificar que la edad de los padres de familia oscila
mayoritariamente entre | as edades de 26 y 45 afios; observando una menor incidencia

en las edades comprendidas entre 46 y 65 afios con un aproximado del 20%.

Pregunta No. 2: Seleccione su Género

Tabla 56.

Resultados género padres de familia escuelas " El Nacional"

Clase Frecuencia % % acumulado

MASC. 244 74,62% 74,62%
FEM. 83 25,38% 100,00%
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100

50

MASC. FEM.
GENERO

Figura 15. Resultados género padres de familia escuelas " EI Nacional "

Interpretacion: La gran mayoria de padres de familia que se acercaron a
trabgjo habitual de sus hijos fueron de género masculino, con un aproximado de
75%; mientras que &l 25% correspondio a género femenino; muy probablemente por

ser este un deporte de mayor interés y audiencia en e publico masculino.

Pregunta No. 3: Indique e nombre deidentificacion dela escuela:

Tabla 57.

Resultados nombr e deidentificacion dela escuela

Clase Frecuencia % % acumulado
PINTADO 50 15,29% 15,29%
RUMINAHUI 50 15,29% 30,58%
SAN CARLOS 50 15,29% 45,87%
TUMBACO 50 15,29% 61,16%
CARAPUNGO 50 15,29% 76,45%

EPLICACHIMA 77 23,55% 100,00%
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ESCUELA

Figura 16. Resultados nombr e de identificacion de las escuelas

Interpretacion: Esto se debid a que por mejorar €l trabagjo y optimizar tiempo y
recursos, se realizo la recoleccion de datos en una u otra escuela, sin embargo, para
identificar a las encuestas fue necesario anotar la escuela a la que pertenecian los

padres de familia.

Pregunta No. 4: Seleccione la edad de su hijo

Tabla58.

Resultados edad de su hijo

Clase Frecuencia % % acumulado
MENOSDE 7 62 18,96% 18,96%
ENTRE8Y 10 105 32,11% 51,07%
ENTRE11Y 12 59 18,04% 69,11%
ENTRE 13Y 15 81 24, 77% 93,88%

MAYOR DE 15 20 6,12% 100,00%
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MENOSDE7 ENTRE8Y10 ENTRE11lY ENTRE13Y MAYOR DE
12 15 15

EDAD DE LOS ALUMNOS

Figura 17. Resultados edad de su hijo

Interpretacion: Los padres de familia que mas acompafian a sus hijos a los
entrenamientos, son |os que estan en edades comprendidas entre 8 y 10 afios con un
32%; mientras que |os mas adolescentes debido a su edad, ya no asisten en compafiia

de sus padres a los entrenamientos.

Pregunta No. 5: ¢ Es Ud. hincha del Club “El Nacional?

Tabla59.
Resultados condicion de hincha " El Nacional"

Clase Frecuencia % % acumulado

Sl 233 71,25% 71,25%
NO 94 28,75% 100,00%
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CONDICION DE HINCHA

Figura 18. Condicién de Hincha

Interpretacion: En su gran mayoria los padres de familia de las escuelas de
fatbol “El Nacional” muestran su simpatia siendo hinchas del club, con un 71,25%
sobre el 28,75% que no.

4.9.1.2 Resultados de | dentificaciéon del alumno de las escuelas “El Nacional”

Pregunta No. 1: Indique su edad

Tabla 60.
Resultados edad alumnos escuelas " EI Nacional”

Clase Frecuencia % % acumulado
MENOR DE 7 56 17,13% 17,13%
ENTRE8Y 10 94 28,75% 45,87%

ENTRE 11Y 12 63 19,27% 65,14%
ENTRE 13Y 15 89 27,22% 92,35%

MAYOR DE 15 25 7,65% 100,00%
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Figura 19. Resultados edad alumnos escuelas " EI Nacional”

Inter pretacion: El 28,75% de los alumnos encuestados se encuentran en edades
comprendidas entre 8 y 10 afios, € 27,22% entre los 13 y 15 afios, y apenas € 7,65%

de los alumnos son mayores de 15 afios.

Pregunta No. 2: Indique e nombre deidentificacion dela escuela

Tabla 61.

Resultados identificacion escuela

Clase Frecuencia % % acumulado
PINTADO 50 15,29% 15,29%
RUMINAHUI 50 15,29% 30,58%
SAN CARLOS 50 15,29% 45,87%
TUMBACO 50 15,29% 61,16%
CARAPUNGO 50 15,29% 76,45%

EPLICACHIMA 77 23,55% 100,00%
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Figura 20. | dentificacion de la escuela

Interpretacion: Estos resultados se debieron a que por mejorar € trabgo y
optimizar tiempo y recursos, se realizo la recoleccion de datos en una u otra escuela,
sin embargo, paraidentificar alas encuestas fue necesario anotar la escuela a la que

pertenecian los alumnos.

Pregunta No. 3: ¢Es Ud. hincha del Club “El Nacional’?

Tabla 62.

Resultados condicion de hincha alumnos escuelas " El Nacional"

Clase Frecuencia % % acumulado

Sl 263 80,43% 80,43%
NO 64 19,57% 100,00%
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Figura 21. Condicién de hincha alumnos escuelas " El Nacional”

Interpretacion: De los alumnos encuestados la mayor parte es hincha del club,
80,43%, y apenas € 19,57% de los alumnos no es hinchadel club, lo que implica que
a pesar de no ser hinchas los nifios y jovenes considera que su progreso deportivo

esta en las escuelas “El Nacional”.
4.9.1.3 Resultados preguntas a padres de familia escuelas “El Nacional”

Pregunta No. 1: ¢ Por qué razodn eligio las escuelas de fatbol de “El Nacional”?

Tabla 63.

Razén de eleccion escuelas' El Nacional™

Clase Frecuencia % % acumulado
CALIDAD 47 14,37% 14,37%
PRESTIGIO 116 35,47% 49,85%
PUBLICIDAD 139 42,51% 92,35%

RECOMENDACION 25 7,65% 100,00%
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Figura 22 Razén de éeccién escuelas ™ EI Nacional”

Interpretacion: Lagran mayoria de padres de familia coinciden en que eligieron
a las escuelas de “El Nacional”, por una atractiva campafia publicitaria; mientras que
el porcentaje mas bagjo 7,65%, lo hicieron por recomendacion. Un nimero importante
de padres de familia eligieron a las escuelas por su marcado prestigio y trayectoria,
siendo € 35,47%.

Pregunta No. 2: ¢Las escuelas de futbol de “El Nacional”, cumplen con sus

expectativas como padre de Familia?

Tabla 64.

Satisfaccion de expectativas padres escuelas " EI Nacional”

Clase Frecuencia % % acumulado

Sl 180 55,05% 55,05%
NO 147 44,95% 100,00%
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Figura 23. Satisfaccion de expectativas padres escuelas " EI Nacional”

Interpretacion: Resulta interesante que a ubicar esta pregunta, existe una
minima diferencia de apenas 10 puntos entre los padres que han cumplido sus
expectativas, con los que no han cumplido. El 55% de los encuestados se encuentra

satisfecho, mientras e 45% no han satisfecho sus expectativas.

Pregunta No. 3: ¢(Cree que las escuelas de fatbol de “El Nacional” tienen un

adecuado sistema de trabajo?

Tabla 65.

Adecuado sistema de trabajo escuelas " ElI Nacional”

Clase Frecuencia % % acumulado
Sl 146 44,65% 44,65%
NO 181 55,35% 100,00%
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Figura 24. Adecuado sistema de trabajo escuelas ™ El Nacional”

Interpretacion: Los padres de familia encuestados consideran en su mayoria
(55,35%), que las escuelas no tienen un adecuado sistema de trabajo; mientras que €

44,65% consideran que si.

Pregunta No. 4. ;Cree que € sistema de campeonatos internos que realizan las

escuelas de futbol de “El Nacional” son los adecuados?

Tabla 66.

Adecuado sistema de campeonato escuelas " El Nacional"

Clase Frecuencia % % acumulado

Sl 129 39,45% 39,45%
NO 198 60,55% 100,00%
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Figura 25. Adecuado sistema de campeonato escuelas " El Nacional”

Interpretacion: Al encuestar sobre la consideracion de los padres de familia
respecto de la organizacion del campeonato, en su mayoria los padres de familia
coinciden en que este tipo de torneos no tiene un adecuado sistema de juego
(60,55%) y apenas un 39,45% considera que € sistema actual de campeonato de las

escuelas es @ correcto.

Pregunta No. 5: ;Considera que los entrenadores de las escuelas de futbol “El

Nacional” poseen la capacitacion profesional adecuada?

Tabla 67.
Capacitacion profesional adecuada entrenador es escuelas ™ EI Nacional”
Clase Frecuencia % % acumulado
Sl 120 36,70% 36,70%

NO 207 63,30% 100,00%
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Figura 26. Preparacion adecuada entenador es escuelas ™ EI Nacional™

Interpretacion: Como se pudo conocer, € 63,30% de los encuestados creen que
los entrenadores no cuentan con una adecuada capacitacion; mientras que apenas €l
26,40% consideran que los entrenadores estdn adecuadamente preparados para

entrenar a sus hijos.

Pregunta No. 6: ¢El Profesor y/o entrenador que conduce la escuela de futbol ha

podido satisfacer susinquietudes como Padre de Familia?

Tabla 68.
Cumplimiento de expectativas entrenador escuelas" El Nacional"

Clase Frecuencia % % acumulado

Sl 136 41,59% 41,59%

NO 191 58,41% 100,00%
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Figura 27. Cumplimiento expectativas entrenador escuelas” El Nacional"

Interpretacion: Un alto porcentgje de padres de familia consideran que los
profesores al frente de las escuel as no estén adecuadamente preparados ni han podido
satisfacer sus expectativas, tal es asi que 191(58,41%) de los encuestados
manifestaron su respuesta negativa, y apenas 136 (41,59%) dieron una respuesta
afirmando que los entrenadores cumplen sus expectativas.

Pregunta No. 7: ¢Cudl cree Ud. que es la mayor falencia que tienen las escuelas

de futbol de “El Nacional”?

Tabla 69.
Principal falencia escuelas" EI Nacional”
Clase Frecuencia % % acumulado
ESP. FISICO 48 14,68% 14,68%
ORG. ADMINISTRATIVA 162 49,54% 64,22%

ORG. DEPORTIVA 117 35,78% 100,00%
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Figura 28. Principal falencia escuelas™ El Nacional”

Interpretacion: Los padres de familia expresaron que € 49,54% de los
problemas de las escuelas radica en la parte administrativa, e 35,78% en la
organizacion deportiva y apenas e 14,68% en la ausencia de espacio fisico
adecuado.

Pregunta No. 8: ¢Ha requerido atencién en la sede administrativa del Club?

Tabla 70.

Harequerido atencion sede administrativa del Club

Clase Frecuencia % % acumulado

Sl 218 66,67% 66,67%

NO 109 33,33% 100,00%
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Figura 29. Harequerido atencion Sede Administrativa

Interpretacion: Mayoritariamente, es decir € 66,67% de los padres de familia

han acudido en a giin momento ala sede del Club.

Pregunta No. 9: ¢La atencién que harecibido por parte del personal de servicio
en la Sede Administrativa del Club ha sdo?

Tabla 71.
Calidad atencién sede administrativa
Clase Frecuencia % % acumulado
EXCELENTE 50 15,29% 15,29%
BUENA 100 30,58% 45,87%
REGULAR 143 43,73% 89,60%

MALA 34 10,39% 100,00%
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Figura 30. Calidad de atencion sede administrativa

Interpretacion: Los padres de familia consideran en su gran mayoria que la
atencion es regular, con el 43,73%; mientras que € 30,58% considera que la atencién
es buena, 10,39% considera que la atencién es mala, por lo que establece, la

necesidad de mejorar la calidad de servicio a cliente.

Pregunta No. 10: ¢Ud. como padre de familia se encuentra informado todo €l

tiempo sobre las actividades que realizan las escuelas de futbol ?

Tabla 72.
Padre defamiliainformado actividad escuelas" El Nacional"
Clase Frecuencia % % acumulado
Sl 136 41,59% 41,59%

NO 191 58,41% 100,00%
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Figura 31. Padre de familia informado actividades escuelas “El Nacional”

Interpretacion: Los encuestados manifestaron en su mayoria (58,41%) que la
informacion de las escuelas no es adecuadamente difundida; mientras que € 41,59%

de los padres expreso que si se encuentra informado.

Pregunta No. 11: ¢Qué servicio considera necesario que la escuela de futbol de
“El Nacional” deberia implementar?

Tabla 73.
Expectativas servicio escuelas" El Nacional"

Clase Frecuencia % % acumulado
TRANSPORTE 107 32,72% 32,72%
REFRIGERIO 94 28,75% 61,47%
MEDICINAS 83 25,38% 86,85%

IMPLEMENTOS 43 13,15% 100,00%
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Figura 32. Expectativas servicio escuelas “El Nacional”
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Interpretacion: Los encuestados en su mayoria concuerdan en que €l servicio

gue requeririan es €l transporte, con un 32,72%; mientras que otro grupo importante

(28,75%) considera necesario contar con un servicio de refrigerio (28,75%).

Finalmente un 13,15% considera la necesidad de contar con mejores implementos.

Pregunta No. 12: ¢Qué disciplina deportiva considera Ud. que se podria

implementar como parte de las escuelas de futbol ?

Tabla 74.

Nuevos deportes escuelas " ElI Nacional”

Clase Frecuencia % % acumulado
FUTBOL FEMENINO 94 28,75% 28,75%
VOLEY 82 25,08% 53,82%
BASQUET 34 10,40% 64,22%
ATLETISMO 28 8,56% 72,78%
DEP. CONTACTO 44 13,46% 86,24%
NATACION 45 13,76% 100,00%
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Figura 33. Nuevos deportes escuelas ™ EI Nacional”

Interpretacion: Seguin los encuestado, €l deporte que tendria mayor acogida por
parte de ellos como padres seria € incrementar las escuelas de futbol femenino con
un 28,75%, & 25,08% creen que e voley seria una buena opcion. Apenas € 8,56%
de los encuestados coincide en que € atletismo podria ser implementado.

4.9.1.4 Resultados preguntas ALUMNOS escuelas “El Nacional

Pregunta No. 1: ¢En quéhorario entrenas?

Tabla 75.
Horario entrenamiento alumnos escuelas " El Nacional"

Clase Frecuencia % % acumulado

MANANA 111 33,94% 33,94%

TARDE 216 66,06% 100,00%
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Figura 34. Horario entrenamiento escuelas" El Nacional"

Interpretacion: La gran mayoria de nifios asiste en horas de la tarde a los
entrenamientos, con un 66,06%; y e 33,94% en horas de la mafiana.

Pregunta No. 2: ¢Desde qué entrenas en esta escuela, crees que has mejorado
jugando al futbol?

Tabla 76.
Per cepcion de mejoria alumnos escuelas " EI Nacional”

Clase Frecuencia % % acumulado
Sl 251 76,76% 76,76%
NO 76 23,24% 100,00%
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Figura 35. Percepcién de meoria alumnos escuelas " El Nacional”
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Interpretacion: Los alumnos en su mayoria reconocieron que sus habilidades
deportivas mejoraron desde que estan entrenando en las escuelas, con un 76,76%,

mientras que € 23,24% no considera haber meorado sus habilidades.

Pregunta No. 3: ¢ Tesientesa gusto mientras entrenas en esta escuela?

Tabla 77.
Sentimiento de gusto alumnos escuelas " El Nacional”

Clase Frecuencia % % acumulado
Sl 283 86,54% 86,54%
NO 44 13,46% 100,00%
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Figura 36. Sentimiento de gusto alumnos escuelas " El Nacional”

Interpretacion: La mayoria de los aumnos coincidid que se siente a gusto en

las escuelas, 86,54%; tan solo e 13,36% de |os encuestados indicé no estar a gusto.

Pregunta No. 4: ¢L osentrenadoreste tratan con consideracion?
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Tabla 78.
Erestratado con consideracion
Clase Frecuencia % % acumulado
Sl 248 75,84% 75,84%
NO 79 24,16% 100,00%
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Figura 37. Erestratado con consideracion

Interpretacion: El 75,84% de los aumnos indica que es tratado con
consideracion y respeto por sus profesores/entrenadores; y € 24,16% indica que no.

Pregunta No. 5: ¢Tegusta e uniforme de entrenamiento de este afio?

Tabla 79.
Tegusta e uniforme

Clase Frecuencia % % acumulado

Sl 243 74,31% 74,31%

NO 84 25,69% 100,00%
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Figura 38. Tegusta el uniforme

Interpretacion: El 74,31% de los alumnos de las escuelas “El Nacional” esta a
gusto con los uniformes de entrenamiento, mientras el 25,69% no.

Pregunta No. 6: ¢Has participado en los cursos vacacionales de “El Nacional”?

Tabla 80.
Participacion cursos vacacionales ™" EI Nacional”
Clase Frecuencia % % acumulado
Sl 111 33,94% 33,94%
NO 216 66,06% 100,00%
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Figura 39 Participacion cursos vacacionales" EI Nacional”
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Interpretacion: La mayoria de los alumnos (66,06%) no ha participado de los
cursos vacacionales de “EIl Nacional” y e 33,94% lo ha hecho en alguna ocasion.

Pregunta No. 7: ¢Cuantas veces has jugado en los tor neos inter nos?

Tabla 81.
Cantidad de torneosinternos jugados
Clase Frecuencia % % acumulado
NUNCA 43 13,15% 13,15%
UNA VEZ 152 46,48% 59,63%
DOS VECES 107 32,72% 92,35%
TRESO MAS 25 7,65% 100,00%
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Figura 40. Cantidad de tor neos internos jugados

Interpretacion: Un ato porcentgje de alumnos ha participado entre una y hasta
dos ocasiones en |los torneos internos aproximadamente el 79,01%; mientas que €

13,15% no lo ha hecho nunca.

Pregunta No. 8: ¢,COmo vienes a los entrenamientos?
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Tabla 82.
Medio detransporte

Clase Frecuencia % % acumulado
CAMINANDO 123 37,61% 37,61%
EN BUS 132 40,37% 77,98%
EN RECORRIDO 35 10,70% 88,69%
EN TAXI 37 11,31% 100,00%
o 13,
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Figura4l. Medio detransporte

Interpretacion: Tanto en la mafiana como en latarde el 40,37% de los alumnos
va a los entrenamientos en bus publico, mientras que e 37,61% lo hace caminando,
lo que podria representar en cierto momento un riesgo para la seguridad de los
alumnos, finamente & 11,31% lo hace en taxi y otro porcentaje menor |o hace en
recorrido.

Pregunta No. 9: ¢(Qué otro deporte quisieras practicar en las escuelas de futbol ?

Tabla 83.
Otro deporte quisieras practicar alumnos escuelas’ El Nacional"
Clase Frecuencia % % acumulado
VOLEY 99 30,28% 30,28%
BASQUET 84 25,69% 55,96%
ATLETISMO 62 18,96% 74,92%
DEP. CONTACTO 54 16,51% 91,44%

NATACION 28 8,56% 100,00%
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Figura 42. Otro deporte quisieras practicar alumnos escuelas"” EI Nacional”

Interpretacion La gran mayoria de los encuestados se pronuncié a favor del

voley con un 30,28%, otro alto porcentaje coincide en el basquet a las escuelas de

fatbol con un 25,69%. Apenas € 8,56% considera a la natacion como un deporte

atractivo.

4.9.1.5 Resultados de I nformacion de los padres de otras escuelas

Pregunta No. 1: Indique su edad:

Tabla 84.
Rango edades padres de familia otras escuelas de futbol
Clase Frecuencia % % acumulado
menos de 18 0 0,00% 0,00%
entre 18y 25 4 2,90% 2,90%
entre 26 y 32 49 35,51% 38,41%
entre 33y 45 56 40,58% 78,99%
entre 46 y 65 29 21,01% 100,00%
més de 65 0 0,00% 100,00%




122

60

50

56
49
40
29
30
20
10 4
0 0
O T T T T T 1

menosde entrel8y entre26y entre33y entred6y méasde65
18 25 32 45 65

Figura 43. Rango edades padres de familia otras escuelas de futbol

Inter pretacion: Mayoritariamente la edad de los padres de familia se ubica entre
26y 45 afos (76,09%), se observa una menor incidencia en las edades comprendidas
entre 46 y 65 afos con un aproximado del 21%; y entre 18 y 25 afios con apenas €
2,90%.

Pregunta No. 2 Seleccione su Género:

Tabla 85.
Género padresdefamilia otras escuelas de futbol

Clase Frecuencia % % acumulado

MASC. 108 78,26% 78,26%

FEM. 30 21,74% 100,00%
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Figura 44. Género padres de familia otras escuelas

Interpretacion: El 78% de los encuestados son de género masculino, mientras
que e 22% correspondié a género femenino; muy probablemente por ser este un

deporte de mayor interés y audiencia en € publico masculino.

Pregunta No. 2: ¢Cuél esd equipo defutbol de su predilecciéon?

Tabla 86.
Equipos de predileccion de los padr es de otras escuelas de futbol
Clase Frecuencia % % acumulado
EL NACIONAL 20 14,49% 14,71%
LIGA 30 21,74% 36,45%
BARCELONA 45 32,61% 69,06%
EMELEC 20 14,49% 83,55%
QUITO 8 5,80% 89,35%
CUENCA 2 1,45% 90,80%
AUCAS 13 9,40% 100,00%
50 5 45 B EL NACIONAL
. ' LIGA
40 -
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Figura 45. Equipo de predileccion padres de otras escuelas de futbol
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Interpretacion: La gran mayoria de padres son hinchas de Barcelona, con un
32,61%; seguidos por LDUQ con & 21,74%, luego estan con un porcentaje similar
Emelec y Nacional con el 14,49%. En la parte bgja se encuentra el Deportivo Cuenca
con tan solo un aficionado. Se establecié como opcion de eleccidn todos equipos que

juegan en la serie “A”,

Pregunta No. 3: Seleccione la edad de su hijo

Tabla 87.
Edad deloshijos
Clase Frecuencia % % acumulado
MENOSDE 7 32 23,19% 23,53%
ENTRES8Y 10 43 31,16% 54,35%
ENTRE 11Y 12 26 18,84% 73,19%
ENTRE 13Y 15 30 21,74% 94,93%
MAY OR DE 15 7 5,07% 100,00%
43
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Figura 46. Edad deloshijos

Interpretacion: Los padres de familia que mas acompafian a sus hijos a los
entrenamientos, son 1os que estan en edades comprendidas entre 8 y 10 afios con un
31,16% de incidencia; mientras que los mas adolescentes debido a su edad, ya no

asisten en compahia de sus padres alos entrenamientos.
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4.9.1.6 Resultados de identificacion del alumno de otras escuelas

Pregunta No. 1: Indique su edad:

Tabla 88.
Edad alumno de otras escuelas
Clase Frecuencia % % acumulado
MENOR DE 7 24 17,39% 17,39%
ENTRE8Y 10 35 25,36% 42,75%
ENTRE 11Y 12 24 17,39% 60,14%
ENTRE 13Y 15 49 35,51% 95,65%
MAY OR DE 15 6 4,35% 100,00%
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Figura 47. Edad alumno otras escuelas

Interpretacion: Un ato porcentaje de los alumnos que participaron de esta
encuesta, se encuentra en edades comprendidas entre 13 y 15 afios, siendo € 35,51%.
Asi mismo, un ato porcentaje (25,36%) se encuentran entre los 8 y 10 afios, apenas

el 4,35% de los alumnos son mayores de 15 afos.
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Pregunta No. 2: Indica el nombre del equipo del que eres hincha

Tabla 89.
Equipo de predileccion alumnos de otr as escuelas de futbol
Clase Frecuencia % % acumulado
EL NACIONAL 14 10,14% 10,14%
LIGA 44 31,88% 42,02%
BARCELONA 28 20,14% 62,17%
EMELEC 24 17,65% 79,82%
QUITO 13 9,42% 89,24%
CUENCA 0 0,00% 89,24%
AUCAS 15 10,76% 100,00%
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Figura 48. Equipo de predileccion alumnos de otras escuelas de futbol

Interpretacion: Lagran mayoria de aumnos manifestaron ser hinchas de LDU,
con un 31,88%; de Barcelona con € 20,14%, luego Emelec con e 17,65%. En la
parte bgja se encuentra Aucas, Nacional y Deportivo Quito, con 15,14, y 13

respectivamente.
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4.9.1.7 Resultados de las preguntas padres de familia de otr as escuelas

Pregunta No. 1: ¢Por quérazon €igi6 esta escuela de futbol ?

Tabla 90.
Razén de eleccion de esta escuela de fatbol
Clase Frecuencia % % acumulado
CALIDAD 12 8,70% 8,70%
PRECIO 40 28,99% 37,69%
PUBLICIDAD 71 51,45% 89,13%
RECOMENDACION 15 10,87% 100,00%
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Figura 49. Razén de eleccién de esta escuela de futbol

Interpretacion: La gran mayoria de padres de familia concuerdan en que
eligieron a su escuela debido a una atractiva campafia publicitaria (51,45%); seguido
de un 28,99% gue eligieron basados en €l precio; mientras que € porcentaje mas bajo

8,70%, lo hicieron por la calidad de la escuela.
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Pregunta No. 2: ¢L a escuela cumple con sus expectativas como padre de

familia?
Tabla 91.
Satisfaccion expectativas escuela de futbol
Clase Frecuencia % % acumulado
S| 81 58,70% 58,70%
NO 57 41,30% 100,00%
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Figura 50. Satisfaccion de expectativas escuela de futbol

Interpretacion: La mayoria de padres coincide en gue la escuela ha cumplido

con sus expectativas, siendo € 58,70% mientras el 41,30% que ho.

Pregunta No. 3: ¢(Cree que esta escuela tiene un adecuado sistema detrabajo?

Tabla 92.
Adecuado sistema detrabajo otras escuelas

Clase Frecuencia % % acumulado

Sl 65 47,10% 47,10%

NO 73 52,90% 100,00%
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Figura 51. Adecuado sistema de trabajo otras escuelas

Interpretacion: Los padres de familia encuestados consideran en su mayoria

(52,90%), que la escuela de futbol donde entrena su hijo no tiene un adecuado

sistema de trabajo; mientras que e 47,10% considera si.

Pregunta No. 4: ¢;Antes de matricular a su hijo en esta escuela Ud. reviso otras

opciones?
Tabla 93.
Revisidn de otras opciones
Clase Frecuencia % % acumulado
59 42,75% 42,75%
79 57,25% 100,00%
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Figura 52. Revision de otras opciones
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Interpretacion: La mayoria de los padres de familia acordaron que no habian
revisado opciones ni habian hecho una pequeiia investigacion de mercado, siendo €

57,25%; por otro lado, € 42,75% si habiarealizado un analisis sobre otras opciones.

Pregunta No. 5. ¢Ha oido hablar Ud. sobre las escuelas de futbol de “El

Nacional”?
Tabla 94.
Ha escuchado hablar delas escuelas de futbol “El Nacional’
Clase Frecuencia % % acumulado
Sl 40 28,99% 28,99%
NO 98 71,01% 100,00%
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Figura 53. Ha escuchado hablar delas escuelas de fatbol " EI Nacional™

Interpretacion: El 71,01% los padres de familia encuestados coincide en que no
habia escuchado hablar de las escuelas de fatbol de “El Nacional”, mientras que
apenas e 28,99%, s habia escuchado hablar.
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Pregunta No. 6: ¢Por qué no matriculd a su hijo en una escuela “El Nacional?

Tabla 95.
Razones para no matricular a su hijo escuela™ El Nacional”
Clase Frecuencia % % acumulado
UBICACION 43 31,16% 31,16%
FALTA SERVICIOS 44 31,88% 63,04%
NO LLAMA ATENCION 30 21,74% 84,78%
HINCHA OTRO EQUIPO 18 13,04% 97,83%
PRECIO 3 2,17% 100,00%
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Figura 54. Razones para no matricular a su hijo escuelas" El Nacional"

Interpretacion: La gran mayoria de padres de familia no optaron por una
escuela de “El Nacional” porque carecen de servicios y ademas por su ubicacion
algjada en algunos de los casos, siendo asi € 63,04% no optd por estas dos razones.

Apenas 3 padres de familiano opto por razones de precio.
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Pregunta No. 7: ¢Qué servicio adicional Ud. considera indispensable para una

escuela defatbol ?

Tabla 96.
Servicio adicional indispensable para una escuela de futbol
Clase Frecuencia % % acumulado
TRANSPORTE 37 26,81% 26,81%
REFRIGERIO 44 31,88% 58,69%
MEDICINAS 39 28,26% 86,95%
IMPLEMENTOS 10 7,25% 94,20%
SEGURO MEDICO 8 5,80% 100,00%
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Figura 55. Servicio adicional indispensable para una escuela de futbol

Interpretacion: Los encuestados en un 31,88% manifestaron que € servicio que

requeririan en las escuelas es € refrigerio, € 28,26% medicinas, € 26,81%

servicio de transporte, y finalmente un 7,35% mejores implementos y seguro médico.
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Pregunta No. 8: ¢Qué otra disciplina deportiva considera Ud. que se podria

implementar como parte de una escuela de futbol?

Tabla 97.
Otro deporte como parte escuela de futbol
Clase Frecuencia % % acumulado
FUTBOL FEMENINO 43 31,16% 31,16%
VOLEY 32 23,19% 54,35%
BASQUET 12 8,70% 63,04%
ATLETISMO 12 8,70% 71,74%
DEP. CONTACTO 25 18,12% 89,86%
NATACION 14 10,14% 100,00%
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Figura 56. Otro deporte com parte escuela de futbol

Interpretacion: Los encuestados en su mayoria, coinciden en que € deporte que
tendria mayor acogida por parte de ellos serialas escuelas de futbol femenino con un

31,16%, otro numero importante el 23,19% creen que & voley seria una gran opcion.
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4.9.1.8 Resultados de preguntas a los alumnos de otr as escuelas.

Pregunta No. 1: ¢En quéhorario entrenas?

Tabla 98.
Horario de entrenamiento alumno de otras escuelas de futbol

Clase Frecuencia % % acumulado
MARNANA 65 47,10% 47,10%
TARDE 73 52,90% 100,00%
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Figura 57. Horario de entrenamiento alumno de otras escuelas de fatbol

Interpretacion: A pesar de tener horarios en las escuelas, en su mayoria los
nifios asisten en horas de la tarde a los entrenamientos, con un 52,90%; y con una
minima diferencia, asisten en la mafiana, siendo el 47,10%.

Pregunta No. 2: ¢Desde qué entrenas en esta escuela, crees que has mejorado

jugando al futbol?

Tabla 99.
Per cepcion de mejoria en otras escuelas de futbol
Clase Frecuencia % % acumulado
Sl 110 79,71% 79,71%

NO 28 20,29% 100,00%
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Figura 58. Percepcién de megoria otras escuelas de futbol

Inter pretacion: Los alumnos en su mayoria reconocieron gque sus habilidades
mejoraron desde que estdn entrenando en las escuelas, es asi que un 79,71%
coincidié con este criterio, mientras que € 20,29% considera que no.

Pregunta No. 3: ¢ Te sientes a gusto mientras entrenas en esta escuela?

Tabla 100.
Sentimiento de gusto en otras escuelas de futbol

Clase Frecuencia % % acumulado

Sl 121 87,68% 87,68%
NO 17 12,32% 100,00%
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Figura 59. Sentimiento de gusto en otras escuelas de futbol
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Interpretacion: Nuevamente la mayoria de los alumnos manifestd que se siente
agusto en las escuelas, (87,68%;) tan solo & 12,32% indico no estar a gusto.

Pregunta No. 4. ;Conoces a Antonio Valencia?

Tabla 101.
Conoces a Antonio Valencia
Clase Frecuencia % % acumulado
Sl 118 85,51% 85,51%
NO 20 14,49% 100,00%
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Figura 60. Conoces a Antonio Valencia

Interpretacion: El 85,51% de los alumnos indica conocer y saber quién es €
jugador Antonio Valencia; y apenas € 14,49% indica que no. Este dato puede ser
tomado en cuenta paralas estrategias de marketing y publicidad.
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Pregunta No. 5. ¢Sabes en que club jugd Antonio Valencia mientras era

adolescente?

Tabla 102.
Conocimiento sobre en qué club jugo Antonio Valencia

Clase Frecuencia % %
acumulado

Sl 106 76,81% 76,81%
NO 32 23,19% 100,00%
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Figura 61. Conocimiento sobreen qué club jugo Antonio Valencia

Interpretacion: Como se puede apreciar, € 76,81% de |los encuestados sabe que
Antonio Valencia entrend en las escuelas de “El Nacional” cuando era joven,
mientras que & 23,19% desconoce donde jugd Antonio Vaencia cuando fue

adolescente.

Pregunta No. 6: ¢Por qué no elegiste ir a una escuela de “El Nacional?

Tabla 103.
Razén de no elecciéon de una escuela de futbol " El Nacional™
Clase Frecuencia % % acumulado
UBICACION 38 27,54% 27,54%
TRANSPORTE 24 17,39% 44,93%
PRECIO 34 24,64% 69,57%
UNIFORME 18 13,04% 82,61%

DECISION PADRES 24 17,39% 100,00%
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Figura 62. Razon de no eleccion de una escuela de futbol " EI Nacional™

Interpretacion: El 27,54% de alumnos indica que no eligié una escuela de “El
Nacional” por su ubicacién geogréafica, € 24,64% por € precio, coinciden en igual
porcentgje (17,39%) por expresa decision de los padres y por no contar con
transporte. Finalmente un 13,04% indica que no eligio por € uniforme.

Pregunta No. 7: ¢;Qué otro deporte quisieras practicar en las escuelas de futbol ?

Tabla 104.
¢Quéotrodeportequisieraspracticar en las escuelas de futbol ?
Clase Frecuencia % % acumulado
VOLEY 43 31,16% 31,16%
BASQUET 18 13,04% 44.20%
ATLETISMO 40 28,99% 73,19%
DEP. CONTACTO 32 23,19% 96,38%

NATACION 5 3,62% 100,00%
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Figura 63 ¢Quéotro deporte quisieras practicar en las escuelas de futbol ?

Interpretacion: En esta pregunta, la gran mayoria de los encuestados se

pronuncié a favor de incrementar € véley con un 31,16%, otro alto porcentgje

coincide en incrementar deportes de contacto a las escuelas de futbol con un 23,19%.

Apenas e 3,62% considera ala natacion como un deporte atractivo.

4.9.2 AndlisisBivariado

4.9.2.1 Padres de Familia de las escuelas de “El Nacional”

AndlisisNo. 1: Condicion de hincha VS Razén de eleccion

Tabla 105.
Condicion de hincha vs Razén de elccion

RAZON DE HINCHA
ELECCION S NO
CALIDAD 32 15
PRESTIGIO 80 36
PUBLICIDAD 103 36
RECOMENDACION 18 7
TOTAL 233 %4

TOTAL

47
116
139

25
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Figura 64. Condicién de hincha vs Razén de eleccién

Interpretacion: Al interactuar entre la condicion de hincha del padre de familia
y la razdn de eleccion de las escuelas de futbol, se puede observar que un alto
porcentaje de no hinchas lo hicieron por €l prestigio ganado que tienen las escuelas y
la publicidad que se ha efectuado.

Andlisis No. 2: Sentimiento de satisfaccion VS falencias:

Tabla 106.
Sentimiento de satisfaccion vsfalencias

FALENCIAS SATISFACCION TOTAL
Sl NO
ESPACIO FisICO 28 20 48
ORGAN. ADMINISTRATIVA 86 76 162
ORGAN. DEPORTIVA 66 51 117
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Figura 65. Sentimiento de satisfaccion vsfalencias

Interpretacion: Tanto los padres de familia satisfechos como |os no satisfechos,

concuerdan en que e mayor problema es la organizacion administrativa,

constituyéndose en una necesidad de gestion para mejorar esta &rea de trascendental

importancia en la organizacion.

AnalisisNo. 3: Requerimiento de atenciéon VS calidad de atencion:

Tabla 107.

Requerimiento de atencién vs calidad de atencién

CALIDAD REQUERIMIENTO DE TOTAL
ATENCION
S| NO
EXCELENTE 33 17 50
BUENA 67 33 100
REGULAR 97 46 143
MALA 21 13 34
TOTAL 218 109
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RECEPCION DE ATENCION VS CALIDAD

Figura 66. Requerimiento de atencion vs calidad de atencion

Interpretacion: Al interactuar entre la recepcion de atencién y la calidad de la
misma, quienes han recibido atencion consideran en un alto porcentgje que la calidad
del servicio esregular; sin embargo, quienes argumentan no haber requerido atencion
en la sede del club, en un ato porcentaje también consideran que la caidad del
servicio es regular. Esto evidencia que se requiere mejorar |os estandares de calidad

en laatencion a cliente.

Analisis No. 4: Percepcién deinformacion Vsotros servicios requeridos

Tabla 108.

Per cepcion deinformacion vs otr os servicios requeridos

OTROS SERVICIOS INFORMACION TOTAL
Sl NO
TRANSPORTE 42 54 96
REFRIGERIO 44 67 111
MEDICINAS 34 52 86
IMPLEMENTOS 16 18 34

TOTAL 136 191




143

67
70

50 42 44
40

30

16 18
20 ng
10 mNO

& <& S
& s
&,Qg’ Q,Sg & N

Figura 67. Percepcién deinformacion vs otros servicios requeridos

Interpretacion: Al relacionar los datos de la percepcion sobre la informacion
gue tienen los padres de familia con respecto a su interés en la incorporacion de un
nuevo servicio, se observa que en su mayoria los padres de familia que no se
encuentran informados requieren una mayor cantidad de servicios, esto reflgja que la
falta de comunicacion genera desinformacién e inconformidad.

4.9.2.3 Alumnos de las escuelas de “El Nacional”

AndlisisNo. 1: Sentimiento de gusto vs buen trato del entrenador

Tabla 109.
Sentimiento de gusto vs buen trato del entrenador

GUSTO BUEN TRATO TOTAL
Sl NO
Sl 217 66 283
NO 31 13 44

TOTAL 248 79
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Figura 68. Sentimiento de gusto vs buen trato del entrenador

Interpretacion: Existe en este andlisis un factor digno de resaltar, y es que €
entrenador muestra buen trato al aumno y eso favorece a crear un clima de
satisfaccion en él, puesto que apenas 13 encuestados indicaron que no se encuentran
agusto en la escuela'y no ha recibido buen trato por su profesor. Siendo asi, se debe
fortalecer esta sensacion a fin de que e sentimiento de estar a gusto en la escuela por

parte de los aumnos sea mayor.

4.9.2.3 Padresde Familia de otr as escuelas

Andlisis No. 1: Condicidon de hincha VS Razén de eleccion

Tabla 110.
Condicién de hincha vsrazon de eleccion padres otras escuelas

RAZON DE CONDICION DE HINCHA TOTAL
ELECCION NAC LDU BSC EME SDQ CUE AUC
CALIDAD 2 0 6 2 0 0 12
PRECIO 4 12 12 6 6 0 40
PUBLICIDAD 14 16 17 12 2 2 71
RECOMENDACION 0 2 10 0 0 0 15
TOTAL 20 30 45 20 8 2 13
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Figura 69. Condicién de hincha vsrazon de eleccion
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Interpretacion: Relacionando la predilecciéon por algin equipo por parte del

padre de familia 'y la razon de eleccion de las escuelas de futbol, se puede concluir

gue un alto porcentaje de los padres de familia sin distincion de equipo 1o hicieron

por la publicidad que tienen las escuelas y otro grupo por € precio.

AnalisisNo. 2: Razon de no eleccion vs consulta de otras opciones:

Tabla 111.

Razdn de no eleccion vs consulta de otras opciones

CONSULTA DE OTRAS

RAZON NO ELECCION OPCIONES TOTAL

Sl NO

UBICACION 19 24 43

FALTA SERVICIOS 20 24 44

NO LLAMA ATENCION 10 20 30

HINCHA OTRO EQUIPO 10 8 18

PRECIO 0 3 3
TOTAL 59 79
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Figura 70. Razén de no eleccion vs consulta de otras opciones

Interpretacion: Interactuando la razon de no eleccién de una escuela de “El

Nacional” y la consulta de otras opciones antes de matricular al alumno en una u otra

escuela, existe un ato porcentgje que no consultd otras opciones y coincide en la

ubicacion de las escuelas, otro ato porcentaje en lo que corresponde a la falta de

servicios. Las escuelas deben promocionar mucho més informacion que sirva de

referente parala eleccion de los padres de familia

Analisis No. 3: Cumplimiento de expectativas VS requerimientos de otras

disciplinas deportivas.

Tabla 112.

Cumplimiento de expectativas vsrequerimientos de otras disciplinas deportivas

OTROSDEPORTES

SATISFACCION DE
EXPECTATIVAS

FUTBOL FEM
VOLEY
BASQUET
ATLETISMO
DEP CONT
NATACION
TOTAL

Sl
22
20
8
10
9
12
81

NO
21
12
4

2
16
2
57

TOTAL

43
32
12
12
25
14
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Figura 71. Cumplimiento de expectativas vs requerimientos de otros deportes

Interpretacion: Cuando comparamos la informacién que brindaron los
encuestados en cuanto ala satisfaccion de expectativas, con € requerimiento de otras
disciplinas deportivas, en su mayoria, quienes consideran que si se ha cumplido las
expectativas, requiere incluir otros deportes, entre ellos e mas solicitado es € fatbol
femenino.

4.9.2.4 Alumnos de otras escuelas de futbol

Andlisis No. 1: Razén de no eleccion de una escuela “El Nacional” vs

sentimiento de gusto.

Tabla 113.
Razon de no eleccion de una escuela ™ EI Nacional™ vs sentimiento de gusto
SERVICIOS ESCUCHADO DE OTRAS TOTAL
REQUERIDOS OPCIONES
Sl NO
UBICACION 28 10 38
TRANSPORTE 20 4 24
PRECIO 34 0 34
UNIFORME 16 2 18
DECISION PADRES 24 0 24

TOTAL 122 16
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Figura 72. Razén de no eleccion de una escuela " El Nacional" " vs sentimiento

degusto

Interpretacion: Como se puede apreciar, existe un ato nimero de alumnos que
Nno se sienten a gusto en la escuela donde se encuentran y su razon de no eleccion fue
por la condicién de ubicacion de la escuela, y otros muestran su descontento por la

no eleccién debido al transporte.

4.10 Analisisdela Ofertay principales competidores

Para calcular la oferta de escuelas de futbol en el Ecuador, se considera la
informacion proporcionada por la Federacion Ecuatoriana de Futbol (FEF). Para las

escuelas “El Nacional”, sus principales competidores son |os siguientes:
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Tabla 118.
Principales competidor es
Equipo Ciudad Cantidad de Cantidad de Capacidad
Escuelas Alumnos Instalada
Barcelona Guayaquil 4 1.206 1.500
LDU-Q Quito 4 568 700
Emelec Guayaquil 2 680 800
SDQ Quito 3 456 500
Cuenca Cuenca 1 323 400
Independiente Quito 3 122 200
LDU-L Loja 1 234 300
Aucas Quito 1 321 500
TOTAL 19 3.910 4.900

Los principales competidores de “El Nacional”, son los equipos de futbol de
primera categoria, quienes estan en condiciones de cubrir una demanda aproximada
de 4.900 aumnos a nivel nacional y que actualmente tienen un total de 3.910

alumnos.

4.11 Analisisde la Demanda

Cantidad de nifios jovenes en edades comprendidas entre 5 y 18 afios: 733.031
(Referencia INEC).

Cantidad de Oferta de los principales equipos. 4.900 (En referencia a la
capacidad instalada).

Cantidad maxima de alumnos inscritos en las escuelas de “El Nacional™:
2845(Referencia Agosto 2014).

4.11 Estimacion de la demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha consiste en determinar la diferencia entre la demanda

del mercado, menos la of erta existente. Por |o tanto:
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Demanda Genera — Oferta= Demanda Insatisfecha

Reemplazamos |os datos obtenidos anteriormente y tenemos:

Demanda Insatisfecha = 733.031 — (4.900 + 2845)

Demanda Insatisfecha = 725.286

Por ello en concordancia con el andlisis respectivo, se concluye gue existe una
gran oportunidad de mercado, ya que la demanda supera claramente a la oferta
existente, en € ambito de quienes buscan los servicios de las escuelas de futbol,
considerando €l entorno nacional, la estimacion es de aproximadamente que € 1%
puedan ser registrados como alumnos, esto quiere decir que se estima un aproximado
de 7.253 nuevos alumnos.

4.13 Seleccion del mer cado meta

4.13.1 Mercado meta de las escuelas de futbol “EIl Nacional”

Para el las escuelas de futbol “El Nacional”, todos los segmentos de mercado en
los que se dividié e andlisis cumplen con las caracteristicas antes descritas, esto
debido a que todos en uno u otro momento deportivo del Club, tendréan mayor apego,
aficion, emocion y estimulo, razon por la que indiscutiblemente podria cambiar por

Su propia consciencia a otro segmento.

4.13.2 Tamano del Mercado Meta del Club Deportivo “El Nacional”

El tamaiio del mercado depende del nimero de personas que manifiestan su
necesidad o deseo de recibir € servicio de entrenamiento en las escuelas de futbol,
comprometiéndose a asignar los recursos necesarios para satisfacer sus
requerimientos. Para las escuelas, 10s segmentos y tamarios del mercado son los

siguientes:
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Tabla 114.

Tamario del mercado escuelas de futbol

TAMANO DEL MERCADO

Segmento de Sociedad Cantidad Estimada
PADRES DE FAMILIA 5.428
ALUMNOS 7.253

4.14 Conclusiones de lainvestigacion y segmentacion

Luego de redlizado €l proceso de investigacion y segmentacion de mercados para

las escuelas de futbol “El Nacional”, se concluye que:

Existe un mercado atractivo para las escuelas, que constituyen
mayoritariamente los alumnos que se encuentran en |os sectores donde existe

lainfraestructura de |las escuel as de futbol .

Hay un amplio mercado que se ha dgado de motivar debido a la falta de
publicidad y medios para captar estos segmentos.

En & mercado existe demanda insatisfecha para escuelas de futbol femenino,
por lo que las escuelas “El Nacional” podrian ofrecer un servicio exclusivo

paranifiasy jovenes.

El ecua voley es una disciplina deportiva que tiene buena aceptacion en €

pais, y se podria combinar su practica con €l futbol

Los servicios adicionales requeridos por los clientes son €l refrigerio y €

transporte.
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Es necesario mejorar la atencion y servicio a cliente en la Sede
Administrativa.

El Club mantiene una amplia red de escuelas de futbol, la misma que es bien
apreciada por la sociedad, sin embargo necesita mejorar sus actividades de
captacion y retencion de clientes.

Resulta totalmente necesario para las escuelas generar un adecuado sistema
de gestion, a fin de fidelizar a los integrantes existentes, y por este medio,

formar un nuevo grupo de clientes que permitan acrecentar lared existente.

Los padres de familia de las escuelas de futbol piensan que hay que mejorar
la comunicacion de las actividades que se realizan en los entrenamientos o
partidos. Es importante que los entrenadores tengan méas y mejor

comunicacion con |os padres.

Se debe buscar aianzas con personas de influencia, en € caso particular de
Antonio Valencia se debe motivar su participacion para ser la imagen de las
escuelas e incentivar a los padres y aumnos la inscripcion en nuestras

escuelas.
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CAPITULOV

MODEL O DE GESTION

5.1 Introduccién

El Modelo de Gestion para las escuelas de futbol El Nacional, se fundamenta en
el modelo de negocio Canvas, € cua se basa en nueve el ementos que describen la

generacion de valor en una organizacién, estos el ementos son:

1. Segmentos de clientes.- agrupa a los clientes que conforman e mercado

potencial, hacia donde se dirige la propuesta de |a organizacion.

2. Propuesta de valor.- descripcion de los productos y servicios que se ofrece a

cada segmento de clientes.

3. Canales de distribucion.- definicién de la forma a través de la cual se llega a

segmento de clientes.

4. Relaciones con los clientes.- recursos necesarios para mantener una relacion

sustentable con € cliente.

5. Flujos deingresos.- aporte monetario de los clientes.

6. Recursos claves.- capacidad operativa y administrativa de la organizacion para

dar soporte alos clientes.

7. Actividades claves.- actividades necesarias para satisfacer alos clientes.

8. Asociaciones claves.- describe a los proveedores, colaboradores y alianzas que

sustentan la generacion de valor a cliente.
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9. Costo de la estructura.- los costos que proviene de las actividades de la
organizacion para generar valor al cliente.

El modelo Canvas se expresa graficamente de la siguiente manera:
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Figura 73. Plantilladel modelo de Negocio Canvas
Fuente: Generacion de model os de negocios



156

5.2 Propuesta de valor

En base a la informacién del estudio de mercado, € 71,25% de los padres
encuestados y € 80,43% de los alumnos de las escuelas de futbol mencionan ser
hinchas de El Nacional, por o que, existe un fuerte vinculo sentimental con €l club y
confian en la calidad y experiencia de sus instructores. La propuesta de valor se
fundamenta en la aplicacién de metodol ogias de ensefianza futbolistica actualizada y
acorde a los lineamientos que demandan la practica moderna de futbol, esta

propuesta tiene la siguiente estructura:

Técnicas de entrenamiento

Técnicaindividual

La técnica es propia de cada jugador y es € modelo ideal de movimiento en una
accion determinada del juego, es larealizacion del gesto perfecto; es decir, € proceso
de resolucién para la gecucion del movimiento éptimo por parte del jugador. Para
Alex Aguinaga reconocido por su gran capacidad técnica “la técnica es muy
importante para e jugador, porque permite resolver adecuadamente las distintas
situaciones que se presentan durante un partido de futbol. Las escuelas de futbol “El
Nacional” realizaran principal énfasis en la perfeccion de la técnica individual como

unade las maneras parallegar a ser profesional es exitosos en el futuro.

Dentro de las técnicas con €l balén estan las siguientes:

Control o recepcion del balon: puede ser cabeza, pecho, empeine, planta del

pie, muslo, interior del pie, exterior.

Conduccién y dribbling (regate): puede ser con el empeine, exterior del pie,
interior, plantadel pie.
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Pases y remates. pueden ser con la cabeza, con € empeine, con € interior,
con €l exterior del pie, con € interior del empeine, con € taldn, con la mano

(sagues de banda y porteros).

Técnicas con balén

Control del balén

El control del balon es uno de los elementos méas importantes del entrenamiento
técnico del jugador de futbol, porgue le permite hacerse con la pelota, dejandola en
buenas condiciones para continuar €l juego en la siguiente accion. Para gecutar esta

accion adecuadamente €l jugador debe tomar en cuentalo siguiente:
- Seguir latrayectoria del balon hasta el contacto (pie, pecho, etc)
- Caculodelaveocidad y direccion del balon.

- Evitar posteriores rebotes del balon

En las escuelas de futbol “"El Nacional™ se ensefiara € control de balon respetando
el orden, es decir, de lo simple a lo complgjo, y tomando en cuenta la edad de los
integrantes. El orden de ensefianza del control del balon es:

1. Bordeinterno

N

Plantadel pie
3. Borde externo
4. Muslo

5. Pecho

6. Cabeza

Dentro de cada una de las partes del cuerpo, se empezara ensefiando en posicion

estaticay luego en movimiento.
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Ejemplo: Ejercicio aplicativo para el control orientado a ras de piso en posicion

estatica en pargjas. Categoria: Infantil

rar e e

e das pstacas

f ool mleniadn
J Hacka afuerade bas psiacss

yhasiaios imdes

g8 | Conas

Figura 74. Ejercicio control orientado aras de piso. Categoria | nfantil

La conduccion y avance con € balon

Es la técnica que realiza € jugador a mangjar € balon, guidndolo por e campo
de juego, sus bases son las siguientes: tocar € balon, tener vision periférica (180
grados) gue nos permita observar a balén, compafieros Yy rivales; proteger € balén
algiando del alcance del rival.

Los tipos de conduccion méas empleadas son: con € interior del pie, con €
exterior del pie, empeine, y con la planta del pie. Para megjorar en la conduccion se

debe emplear:
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Usar las dos piernas
Conducir € balon con vista periférica

Aumento de la velocidad del trabgjo, coordinandolo con los desplazamientos y

movimientos del balon.

La ensefianza de este gesto técnico se gecutard respetando e avance progresivo
de lo simple a lo complgjo y la edad de los integrantes. El orden de ensefianza y

aprendizaje es e siguiente:
Borde interno y borde externo
Empeine
Plantadel pie

Ejemplo: Ejercicio aplicativo de conduccién lineal, conduccion lateral y con

obstaculos. Edad: Benjamin.
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Figura 75. Ejercicio aplicativo conduccion. Edad: Benjamin

El Golpeo: Estatécnica consiste en golpear o impulsar € balén con € pie o la
cabeza, empledndola principamente en €l pase y remate a arco. Mgorando esta
técnica se obtiene un buen rendimiento colectivo, ya que el balon irda su destino con
la precision y fuerza necesaria para que el compariero pueda realizar un buen control

y no perder tiempo.

Pase: Es € gesto técnico que permite conectar a dos 0 mas componentes de un
equipo, mediante la transmision del balon, siendo e principio basico y primordial del
juego colectivo. Ademas, € pase es € gesto méas empleado dentro de la practica del
fatbol, por lo que los entrenadores de las escuelas de futbol “El Nacional” deberan

priorizarlo con gjercicios aplicativos, y que recreen situaciones real es de juego.
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Remate: Es € gesto técnico que consiste en enviar e badn hacia el arco
contrario. Los tipos de remate deben ser ensefiados y entrenados de acuerdo a su

dificultad bajo €l siguiente orden:

Borde interno
Empeine

Borde externo

A WD PP

Taco

Ademas dentro de cada tipo de remante esta en posicion estatica y en
movimiento. A medida que el jugador gane precision en €l remate a cortas distancias,

aumentaralas distancias y posteriormente el golpeo a media alturay alto.

Ejemplo: Ejercicio en situaciéon real de juego de golpeo con borde interno

buscando precision en el remate

&l oyasdon toca y Busca la pared

i oy e LS esimC s el paln
il 3 pusins

o e8| vty ks 9 it

Figura 76. Ejercicio de golpeo con borde interno. Categoria: Cadete
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Golpeo de cabeza (cabeceo): Esta técnica permite jugar balones que llegan por
aire, siendo fundamental para el jugador tener un timming perfecto, es decir calcular

latrayectoriay el salto paraefectuar el cabeceo con fuerza.

Ejemplo: Ejercicio explicativo con balones de plastico para evitar € dolor al

cabecear de nifios entre 6 -8 afios. . Edad: Pre — Benjamin

Las pohot s s e aEico. Susves jaia queno le duilui  sihn

— &
=2 B

— El

Enti=nails Peepavadn Fisicn

ﬂ

L
A

Figura 77. Ejercicio aplicativo con balones de plastico cabeceo. Pre - Benjamin

Técnicas propias del futbol

Recuperacion del balén

Recuperacion béasica del baldn: los jugadores se enfrentan uno contra uno, €
atacante intenta patear y € defensa bloquea con su cuerpo la trayectoria de

desplazamiento del atacante con €l interior del pie contrario presionando con fuerza
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Nunca se traba con la planta del pie, porque es falta sujeta a sancion (tarjeta amarilla

eincluso roja)

Recuperacion del baldn con carga: Consiste en la lucha por el balon, en la cual
dos jugadores se mueven en la mismadireccion uno a lado del otro chochando sus

hombros, con los codos pegados a cuerpo evitando acciones de peligro.

Recuperacion del balén con barrida: € jugador que conduce € bal6n, elude a
defensa y este le persigue desde atrés y se dedliza por e suelo para recuperar €
balon. La accidn consiste en apoyar los gluteos y € exterior de la pierna de apoyo
parainterceptar € balon.

Ejemplo: Ejercicio aplicativo de basculacion defensiva para linea de 4

defensores. Categoria: cadetes

Figura 78. Ejercicio aplicativo de basculacion defensiva para linea de 4.

Categoria: Cadete
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El portero (arquero)

El arquero es & unico jugador que puede agarrar €l balon con las manos dentro
de su &rea propia, su entrenamiento es especializado ya que tiene algunas técnicas
especiales para dominar o despegjar € balén, entre las que destacamos las siguientes:

Las paradas. consiste en sujetar € balon con las manos, debe ser utilizado
siempre gue sea posible, ya que no otorga al rival la posibilidad de capturar un

rebote ofensivo y volver arematar a arco

Despejes. significa golpear € balon para desviar su trayectoria, empleando por
lo general uno o dos pufios. En ambos casos, € despeje sera para los costados

de la cancha ,donde €l peligro es menor.

Prolongaciones. ocurre cuando e arquero envia e balon por encima del

travesafio hacia € tiro de esguina

Técnica para detener balones a ras de piso dirigidos a cuerpo: € arquero debe
flexionar € tronco hacia delante y arrodillandose con una sola pierna. La pierna
gue se arrodilla se ubica frente al balon y la otra pierna flexionada hacia fuera.

Ubicacién en € arco: € arquero debe variar su posicion segun € cambio de las
situaciones de juego y la trayectoria del baldn; es importante conocer los

angulos, larelacion entre ambos pal os, la bisectriz, cuando achicar, entre otras.

Despgjar € baldn con las manos o golpearlo con € pufio: en los centros que
llegan a area por ato, € golero debe decidir si sale o no del arco, moviéndose al

punto exacto donde va despejar con € pufio

Paradas en €l aire o en vuelo: consiste en dar un paso lateral cruzado para

impulsarse antes de saltar.

Colocacion de la barreraen € tiro libre: Ubicar la barreraen el lado del palo del

angulo corto.

Voz de mando: Para el arquero es fundamental hablar, gritar, ordenar y ubicar
sobre todo a la defensa. La inteligencia para ver el partido y anticiparse a la
jugada son fundamentales. El arquero necesita una gran voz de mando, que en

ocasiones con tan solo un grito, una orden dada a tiempo pueda evitar un gol.
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Uso de los pies dentro y fuera del area: Actualmente en @ futbol se necesitan
porteros que sepan jugar bien los con pies, y ademas que le peguen bien a la
pelota, no solo en los saques de arco, sino para pasarla a un compariero y no a
rival. Hay que tener en cuenta que las pelotas que vienen altas es meor
rechazarlas de aire, puesto que un mal pique puede producir un error. En caso de
no poder pasarla a un compariero, €l rechazo conviene que sea largo y hacia los
costados. Grandes arqueros como Manuel Neur, Cluadio Bravo, o Ter Stegen
tienen un plus extra por su gran mango del badn con los pies, siempre

entregandola a su compariero e iniciando las jugadas ofensivas con precision.

5.3 Segmentos declientes

El segmento de clientes para los cuales se crea valor con la generacion del
modelo de gestion, son los padres de familia que financian la estancia en las escuelas
de fatbol de sus hijos y los aumnos quienes reciben el servicio de ensefianza, de
acuerdo a la investigacion de mercado la segmentacion de padres de familia y

alumnos esla siguiente:

Padresdefamilia

Segmentacion geogréfica: Quito, Guayaquil, Ambato, Riobamba, Cuenca, Manta,
Esmeraldasy Loja

Género: Masculino

Ciclo devida: Solteros con hijosy casados con hijos.

Edad: Entre 21 y 65 afios

Ingresos. Mayor a$ 354 mensuales

Ocupacion: empleado privado y publico

Motivacion: Vinculacion e identificacion con e club El Nacional

Clase socid: baja, mediay media-alta

Personalidad: Extrovertidos

Alumnos de las escuelas de futbol

Segmentacion geogréfica: Quito, Guayaquil, Ambato, Riobamba, Cuenca, Manta,
Esmeraldasy Loja
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Género: Masculino

Ciclo devida: Nifiosy adolescentes

Edad: Entre 5y 18 afios

Ingresos: Provistos por sus padres

Ocupacion: Estudiantes a tiempo completo
Motivacion: Desarrollo deportivo

Clase socid: baja, mediay media-alta
Personalidad: Extrovertidos, atléticos e inquietos.

5.4 Canalesdedistribucién

Los canaes de distribucion para acceder a los clientes son los sitios donde

funcional |as escudl as de futbol, estos son:

Tabla 120.
Ubicacion escuelas de fatbol

CIUDAD SECTOR UBICACION
Quito Valle Complejo Tumbaco
Quito Norte Cuartel Rumifiahui
Quito Norte Circulo Militar
Quito Norte Circulo Militar
Quito Sur Ciudadela Del Ejercito
Quito Norte Colegio ISM / Carapungo
Quito Sur Beaterio

Quito Sur 1-DE " Shyris"
Quito Sur Chimbacalle
Quito Sur Pintado Comil-10
Quito Norte Mitad Del Mundo
Quito Vale Pifo

Quito Centro Colegio San Andrés
Quito Sur Beaterio

Quito Norte Canchas AFNA
Cayambe Norte de Pichincha LDC Cayambe
Salcedo Cotopaxi Col. 19 De Septiembre
Portovigjo M anabi F.M. Manabi

El Empalme Esmeraldas

Quevedo Los Rios GFE-26

Joya De Los Sachas Sucumbios

Santo Domingo Santo Domingo

Lago Agrio Sucumbios GFE-24 Rayo
Riobamba Chimborazo 11-BCB
Esmeraldas Esmeraldas BIMOT-13
Machala El Oro

Latacunga Cotopaxi Liga San Francisco

Pasto Calle Cotopaxi Liga De Pasto Calle
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5.5 Relaciones con los clientes

Las relaciones con los clientes se establecen a través de tres ges, estos son las

directrices de atencion a cliente, relaciones publicas y de marketing BTL.

Atencion al cliente

Brindar un servicio de cgjaefectivoy tiempos cortos de espera.

Atencion cordia y amable en todo momento al cliente.

Asegurar espacio suficiente dentro del parqueadero.

Garantizar la puntualidad del servicio de transporte

Ofrecer instalaciones limpias durante toda la jornada.

Todo € personal debe conocer la informacion basica y Util sobre €
funcionamiento de las escuelas de fatbol “El Nacional”, para que todos los
puedan ofrecer asistencia ante cualquier pregunta.

Readlizar capacitacion através de cursos de atencion al cliente.

Establecer planes de acciodn para catéstrofes e incidentes.

Poseer implementos deportivos de primera calidad.

Redlizar investigacion de mercados frecuentes para mantener la innovacion y
calidad de los servicios ofrecidos.

Actitud proactiva en la atencién de los clientes

Brindar diferentes opciones de pago a cliente.

Mejorar la comunicacion con los padres de familia, de manera que conozcan
las actividades que realizan sus hijos durante las sesiones de entrenamientos y
partidos.

Medir periodicamente el nivel de satisfaccion del cliente.

Generar en cada empleado una cultura de servicio orientada a cliente.

Relaciones publicas

Emplear la promocién y publicidad para impulsar a las escuelas de futbol de “El

Nacional”, dando a conocer sus caracteristicas y aspectos positivos, fortaleciendo las
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relaciones y vinculos entre la escuela y e publico. Se empleara las siguientes

tacticas:

Mailing masivo

Anuncios en prensa escrita

Pautasen TV

Anuncios en emisoras de radio y revistas deportivas
Publi-reportajes

Auspicio de equipo principa

Patrocinio de escuelas

Patrocinio de jugadores

Representacion en eventos y actividades deportivas
Presencia en pagina web de “El Nacional”.
Organizacion de eventos deportivos

Presencia en redes sociales

Apalancamiento en redes sociales de “El Nacional”

Pautaje en portales web afines

Marketing BTL

Futbolin humano, en donde se arma una cancha pequefia dentro de las
actividades deportivas que se realizan en los colegios afines a nuestra
organizacion y se hara participar a nifios de diferentes edades, los ganadores
serdn premiados con elementos promocionales de las escudlas e incluso se

sortearan becas.

Durante los partidos de futbol de “EIl Nacional”, se entregara material BTL a
los nifios gque vistan la camiseta del equipo principal con una motivacion para

participar de nuestras escuelas.

En los campeonatos donde participen las escuelas de “El Nacional” se

entregaran promocionales de las escuel as para captar méas alumnos.
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5.6 Recur sos claves

La innovacion se dard con e uso del software mascoach football, que edita
videos de los entrenamientos y partidos, recopilando estadisticas que miden €
crecimiento y evolucién de los jugadores. EI GPS que se sugiere es e GPS Sports
SPI Elite, que captura una gran cantidad de datos como metros recorridos, vel ocidad,
reaccion, potencia aerdbica, zonas del campo recorridas, entre otros datos que sirven
para andizar detalladamente los movimientos fisicos y tacticos del jugador. Con
estas herramientas tecnoldgicas, se recopilarian datos mensuales para cuantificar la
evolucion de los integrantes de las escuelas, y posteriormente analizar la efectividad

de los métodos de entrenamiento.

De la misma manera, se sugiere la adquisicion del reaction ball, que es una
especie de pupo que se ubica en € césped, para que cuando alguien patee, y € balén
toque @ reaction ball, esta tome otro destino, trabagjando los reflgjos y reaccion del
arquero; se lo puede adquirir en Estados Unidos y tiene un precio individual
accesible de $8. Otro articulo deportivo que seriaidea tener dentro de las escuelas es
el tochall, disefiado por Xavi Hernadndez, gran jugador espafiol que en sus palabras
afirma “con Tocball se aprende usar las dos piernas y toda la superficie del pie,
permitiendo trabgjar todas las superficies de contacto, € interior, € exterior, €
empeine. Es una herramienta de trabajo extraordinaria para la evolucion técnica del
futbolista”.

Los materidles 0 articulos para la prestacion del servicio son implementos
deportivos, instalaciones fisicas, y servicios basicos, todos estos siendo

indispensables para un servicio de alta calidad.

Implementos deportivos

Uniformes deportivos
Chalecos

Balones de futbol
Conos

Estacas
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Barreras moviles

Cronometros

Sogas elésticas

Sogas plasticas

Medicine Ball

Aros chichos, aros grandes
Arcos movibles grandes 'y chicos
Colchonetas

Pelotas suizas

Instalaciones fisicas

Cancha de césped natural
Cancha de césped sintético
Parqueadero

Bafios

Vestidores

Casilleros

Servicios Basicos

Energiaeéctricaparalailuminacion
Agua potable paralos bafios

Agua filtrada para consumo

I nstalaciones

Las canchas y las instalaciones estén construidas de acuerdo a los estandares
FIFA, ya que en las escuelas se redizan partidos de carécter oficia y
amistoso.
Canchas de césped natural o de césped artificia
Las dimensiones para € futbol 7 segun € reglamento de la FIFA son:

- Longitud: 40 m

- Ancho: 20 m
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5.7 Actividades claves

Las actividades claves de las escuelas de futbol se desarrollan en base a la
competicion deportiva, para de esta manera, perfeccionar en la ensefianza de los
aspectos de técnicay téctica. Las actividades claves planificadas son las siguientes:

Par tidos Amistosos Semanales

Las escuelas de futbol “El Nacional” tienen como uno de sus objetivos lograr
gue sus alumnos compitan contra otros rivales al menos una vez ala semana para que
el entrenador, padres de familiay jugadores puedan observar su rendimiento, analizar
el progreso técnico adquirido durante la semana aplicado a situaciones reales de

juego, mejoramiento de debilidades, entre otras.

Es funcion del Director Deportivo, Coordinador y Entrenadores redizar la
planificacion de sus macro y micro ciclos de trabgjo de manera que exista como
minimo un partido semanal amistoso o comprobatorio, garantizando como minimo €l
30% de minutos jugados para cada jugador, para que absolutamente todos los
jugadores se sientan importantes dentro del equipo y puedan divertirse jugando al
fatbol, recordando que @ resultado del partido no es lo mas importante, sino la

formacién de los aumnos.

En la ciudad de Quito al tener 16 escuelas de futbol se hace mas fécil la
organizacion semana de partidos amistosos, pero es importante que e Coordinador
busque redlizar los partidos con escuelas que tengan un nivel similar o un poco
superior o inferior para garantizar un partido que sea un desafio para los jugadores,
ademas de tomar en cuenta la distancia fisica entre las escuelas para evitar grandes
desplazamientos. Preferentemente si es que las instalaciones estan disponibles se
buscara realizar los partidos los dias Sabado, para que los padres de familia puedan
acudir a observar € progreso de sus hijos. El Coordinador o €l Entrenador deberan
enviar un correo electronico semana a los padres de familia indicando lugar, dia,

horay rival del partido amistoso.
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En e caso de las escuelas fuera de la ciudad de Quito, € entrenador debera
buscar contactos que le permita redlizar partidos comprobatorios, contra otras
escuelas de futbol, escuelas, colegios, equipos barriaes, o partidos entre ellos
mismos, pero siempre buscando la posibilidad de competir unavez ala semana

Torneo vacacional

Las escuelas de fatbol “El Nacional” estan en la capacidad de organizar un
campeonato de escuelas de futbol durante las vacaciones de la Siera,
especificamente en e mes de agosto dentro de las instalaciones del Complejo
Deportivo “El Sauce” en Tumbaco. La organizacion del torneo dependerd de la
cantidad de equipos inscritos, pero se intentara realizar el primer torneo con la
participacion de 16 equipos; invitando a las escuelas de los equipos profesionales
como LDUQ, Independiente del Valle, Aucas, Deportivo Quito, ademas de otras
escuelas como Alfaro Moreno, LFS, entre otras.

El momento que se confirme la participacion de los equipos se establecera e
sistemay calendario de partidos, sin embargo, a continuacion se presenta un modelo

tipo parala organizacion del torneo con 16 equipos:

Se dividen alos 16 equipos en 4 grupos buscando la paridad de los mismos. Se

dividiran en grupo A, grupo B, grupo Cy grupo D

La primera fase, es un todos contra todos en cada grupo donde clasifican los 2

mejores equipos de cada grupo ala siguiente etapa (cuartos de final)

En cuartos de fina juega en partidos de eliminacion directa, e A1 o ganador
del grupo A contra B2, A2 contra B1, C1 vs D2 y C2 vs D1. Los ganadores
clasifican a semifinales. En semifinales juegan ganador de A1 vs B2 contra
ganador de A2 vs B1; y ganador de C1 vs D2 vs ganador de C2 vs D1.

Los ganadores de las llaves de semifinales se enfrentan en la gran final, y los

perdedores por €l tercer y cuarto puesto
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El Coordinador planificaré con tiempo de anticipacion los gastos logisticos que

se incurriran en la organizacion del torneo y estableceran una cuota de inscripcion

por equipo.

Campamentos Vacacionales

Las escuelas de futbol “El Nacional” ofrecen campamentos vacacionales en su
complejo deportivo “El Sauce” durante el mes de Agosto, que es el periodo de
vacaciones escolares en la Sierra.  Estos campamentos vacacionaes tienen una
duracion de 3 semanas, en las cuaes los aumnos podran divertirse jugando y

entrenando deportes como futbol, natacion, véley y basquet.

El objetivo difiere de la misién, vision, y objetivos de las escuelas de futbol ya
que principalmente buscan ofertar un servicio donde los nifios y jovenes puedan
disfrutar de sus vacaciones practicando varios deportes, en un ambiente relgjado y
divertido; mientras que en las escuelas €l objetivo es formar técnica, téctica,

fisicamente, mentalmente para la practica especifica del futbol.

Sin embargo, las escuelas de fatbol consideran que los campamentos
vacacionales sirven para atraer mas alumnos a las escuelas, y es primordia que
coordinen esfuerzos en capacitacion, formas de entrenamiento, metodologia de

trabajo, planificacion, etc, paralograr aumentar |as ventas en beneficio final del club.

Por las diferencias fisicas y de capacidad entre hombres y mujeres se sugiere que
los campamentos vacacionales tengan divisiones de sexo en deportes donde
prevalece € fisico como lo es € futbol; ademas que la investigacion cudlitativa y

cuantitativa realiza muestra datos importantes que ratifican esta preferencia.

Existen actividades como e excursionismo o €l ciclismo que han tenido un gran
crecimiento en los Ultimos afios, por lo que podrian incluirse dentro de los servicios
ya ofrecidos, como una alternativa para diversificar las actividades en las escuelas de
fatbol.
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5.8 Socios

Los socios claves para e modelo de negocio de las escuelas de futbol El

Nacional son los siguientes:

Estructura administrativa.- corresponde a disefio organizacional de los cargos
y el talento humano necesario para brindar un servicio acorde a las necesidades de
los clientes y segun se determiné en el estudio de mercado, en la siguiente tabla se

dispone la estructura administrativa:

Tabla 115.
Disefio Organizacional Cargosy Talento Humano
AREA SUBAREA CARGOS
Direccion
Director
Desarrollo Organizacional: Departamento Jefe Administrativo
Administrativo Secretaria
/Recepcionista/Tesorero
Departamento de Planificacion y Jefe de Desarrollo
Seguimiento Organizacional
Gestién Deportiva Docencia Entrenador
Formacion Deportiva Coordinador General

Nifios y adolescentes.- los estudiantes son € principal socio del modelo de
negocio, ya que son quienes reciben e servicio de aprendizaje deportivo, éstos junto
a sus padres determinan €l nivel del servicio recibido, las edades de los estudiantes

son |as siguientes segun la categoria que corresponde:
Pre Benjamin (6-8 afios)
Benjamin (9-10 afios)
Alevin (11-12 afios)

Infantil (13-14 afios)
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Cadete (15-16 afios)
Juvenil (17 — 18 afios)

Categoria Elite (Los mejores jugadores y como mayor proyeccion entre
15 -18 afios)

Proveedor es: |as personas naturales o juridicas que proveen bienes o servicios a
las escuelas de futbol son socios claves para que se pueda prestar una adecuada
ensefianza deportiva a los nifios y adolescentes, éstos deben cumplir con las

siguientes politicas:

Los proveedores deben tener politicas de garantia y devolucion de bienes en

caso de fallas técnicas de los productos o tiempo de vida Gtil.

Precios justos comparando con la competencia en caso de que posean las

mismas caracteristicas y calidad.
Cumplir con las normas de seguridad

Referencias comprobadas en cuanto a honorabilidad del proveedor. (minimo
dos).

5.9 Costos

Para determinar los costos de cada proceso, es necesario dividirlos en costos
fijos, los cuales se adquiriran aproximadamente cada 6 meses y los costos variables
gue se utilizan en cada proceso. Las escuelas ofrecen principalmente un servicio, por
lo que los gastos més grandes son |os de infraestructura, que se tendran en cuenta en

el costo de las instalaciones ya sean estas propias 0 alquiladas por las escuel as.

Los costos fijos son un aproximado que sirve para aplicar en cada escuela, en

base a un estimativo correspondiente a un promedio de 150 alumnos por sede.
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Tabla 116.
Costosfijos estimativos por escuela
Cantidad Detalle Costo
Costos fijos anual 24.263,52
1 Entrenador mensual $481,96
1 Servicio de limpieza $400,00
1 Servicio de seguridad $1.000,00
1 Aguamensual $50,00
1 Luz mensual $90,00
Tabla 117.
Costosfijos anual calentamiento
Cantidad Detalle Costo
Costos fijos anual $144,38
15 Conos $1,33 c/u $20
30 Chalecos $ 2 c/u $60
1 Pito entrenador $6,38
1 Cronémetro personal $18
4 Escaeras paraagilidad $ 6 c/u $24
1 Circulo paraagilidad $16

Tabla 118. Costos fijos anual organizacion, indicaciones técnicas

Cantidad Detalle Costo
Costos fijos anual $498
1 Pizarrén $45
2 Marcadores de pizarra$ 1,5¢/u $3
15 Balones de futbol $30 c/u $450
Tabla 119.
Costosfijos anuales practica de primer tiempo y entrenamiento técnico
Cantidad Detalle Costo
Costos fijos anual $159
15 Conos marcadores $ 1 c/u $15

4 Arcos de entrenamiento $ 36 c/u $144
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5.10 Ingresos

Escuela de Arqueros

Vaor inicial USD $ 85 e incluye: valor de la matricula, carnet de cancha,
uniformes de entrenamiento y 1 mes de pension
Vaor mensua: USD $ 28

Escuela defutbol en la ciudad de Quito

Vaor inicial USD $ 75 e incluye: valor de la matricula, carnet de cancha,
uniformes de entrenamiento y 1 mes de pension.
Vaor mensua: USD $ 25

Escuela defutbol en provincias

Vador inicia USD 70 e incluye: valor de la matricula, carnet de cancha,
uniformes de entrenamiento y 1 mes de pension.
Valor mensual: USD 20.

Cursos vacacionales

USD 230 + IVA para Socios
USD 250 + IVA para particulares.
La duracion de los cursos vacaciones son en un Unico modulo y tienen una
duracion de 4 semanas:
Incluye: uniforme interior completo, gorro, toma todo, bolsa, refrigerio,
transporte puerta a puerta, diplomay foto con el equipo
Actividades: futbol, voley, basguet, natacion, actividades recreativas, ping

pong, campamentismo.
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CAPITULO VI

MANUAL DE SERVICIOS

6.1 Portada

Version |

MANUAL DE SERVICIOS

ESCUELASDE FUTBOL
“EL NACIONAL”

Fecha de elabor acion: Aprobado por:
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6.3 Direccionamiento estratégico

El direccionamiento estratégico de las escuelas de futbol de El Nacional esta

compuesta por la declaracién de la mision, vision, objetivos estratégicos, principios y

valores institucionales, esto con € objeto de definir un plan de accién que lleve ala

consecucion del modelo de gestidn propuesto en el capitulo anterior.

6.3.1 Declaracion dela mision

El desarrollo de la mision debe contener e propésito, clientes, productos,

filosofiay tecnologia que emplean |as escuel as de futbol de El Naciona, paralo cua

debe cumplir con los siguientes aspectos:

1.

2.

3.

Definir o que aspiraa ser laempresa

Incluir el proceso creativo actual y futuro de laempresa
Diferenciar ala empresa de la competencia directa e indirecta
Servir como un esquema de evaluacion

Sea sencillay entendible por cualquier persona

Ante esto, la declaracion de lamisién debe buscar €l equilibrio entre la operacion

interna, proveedores, clientes y comunidad, para lo cua es importante que contenga

las siguientes caracteristicas:

Declaracion de actitud.- debe procurar tener un alcance amplio, ya que la
misién no puede limitar la accion de la empresa y tampoco es conveniente
gue la mision sea modificada por una apertura de mercados o servicios de la

empresa.

La actitud que buscan las escuelas de futbol es orientarse hacia la satisfaccion de

necesidades de sus clientes con e disefio y provision de servicios de educacion

deportiva que aporten en e crecimiento de los nifios y adolescentes que asisten al

club.
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Orientacién haciad cliente.- en este punto la mision debe servir paraguiar en
el desarrollo de servicios, con € criterio de producir una utilidad para €
cliente cuando solicita el servicio del club en lo que respecta ala adquisicion
de experticia en el desarrollo del juego futbolistico; debe contener el valor
agregado que ofrecen las escuelas de futbol, esto es la experiencia y
capacidad de los instructores de las escuelas de fatbol.

Declaracion de politica socia.- en la actualidad es importante que las
organizaciones forjen como filosofia organizacional el hecho de ser un ente
generador de aspectos positivos en sus clientes, proveedores, empleados y la
comunidad. Para ello, la mision debe contener el impacto que la organizacion
genera en la sociedad a través de la ensefianza deportiva a la nifiez y juventud

del pais.

Con la definicion de las caracteristicas de la mision de la empresa es pertinente

establecer |0os componentes de la mision, que son |os siguientes:

Tabla 120.
Componentes dela misién escuela de futbbol " EI Nacional”

Componentes de la misiéon Preguntas Aspiraciones delas
escuelas de futbol
Clientes ¢Quiénes son los clientes de las  Los nifios y adolescentes que
escuelas de futbol ? buscan aprender la préctica
de un deporte como el
fatbol.

Productos ¢Cudles son los servicios? Ensefianza deportiva
orientada a la practica de
fatbol.

Mercados ¢Donde compite la empresa? En e mercado naciona y
con proyeccion
internacional.

Tecnologia ¢Esta actualizada en el aspecto Tecnificacion de sus
tecnol 6gico? procesos de ensefianza en

base a la utilizacion de
tecnologia deportiva de

vanguardia.
Rentabilidad ¢La organizacion tiene solidez La organizacion debe ser
financiera? sustentable en € aspecto

financiero.

Continua :>




Filosofia

Concepto propio

I magen publica

Interés en los empleados

¢Cudles son las creencias,
aspiraciones y prioridades de la
organizacion?

¢Cudl es la
distintiva?

capacidad

¢Es sensible la organizacion a
las inquietudes  sociales,
ambientales y comunitarias?

éSon los empleados un activo
importante de la organizacion?

Establecer un mejoramiento
continuo en base a criterios
técnicos deportivos.

Generar jovenes deportistas
gue se destaguen por su
préctica de fltbol vy
educacion integral como ser
humano.

La organizacion quiere ser
una guia para los jévenes en
su desarrollo como seres
humanos

Los instructores son €
nicleo de las escuelas de
fatbol.

En base a estas consideraciones previas, la mision

fatbol de El Nacional eslasiguiente:
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propuesta para las escuelas de

MISION

“Las escuelas de futbol de El Nacional es una organizacién deportiva que impulsa la

formacion deportiva e integral en los nifios y adolescentes del pais, a través de la préactica de

futbol con la guia y asesoria de profesionales con experiencia y capacidad, con € fin de

competir con éxito a nivel nacional e internacional”.

6.3.2 Formulacion de valoresinstitucionales

La informacién generada en la declaracion de la mision sirve para establecer 1os

valores institucionales sobre los cuales las escuelas de futbol de EI Nacional se

fundamentaran para acanzar su vision, estos son los siguientes:

Integridad: Todos los componentes dentro de las escuelas de futbol “El

Nacional” estan integrados y persiguen el mismo fin.

Compromiso: El persona y los integrantes de las escuelas de futbol acttan con

un profundo sentimiento de pertenenciay pasion

Tolerancia: Respeto integro hacia el otro, hacia sus ideas, préacticas o creencias,

independientemente de que sean diferentes de las nuestras.
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Disciplina: Mantener un comportamiento enmarcado en las politicas y estatutos

del cluby las escuelas de futbol .
Honestidad: Todos nuestros actos conservan |os principios éticos y morales.

Humildad: Comportarse y expresarse con coherenciay sinceridad, y de acuerdo

con losvalores de verdad y justicia.

Trabajo en equipo: Todas las éreas e integrantes de las escuelas, desde €l area
deportiva hasta €l &rea administrativa se organizan de forma determinada para

lograr objetivos en coman.

6.3.3 Declaracion delavision

La declaracion de la vision de las escuelas de futbol “El Nacional” consiste en
una expresion positiva de la organizacion y se fundamenta en las siguientes

preguntas:

Tabla 121.
Declaracion delavision

Preguntas paradesarrollar lavisiondelas  Aspiraciones de las escuel as de fitbol El
escuelas de futbol El Nacional Nacional

¢QUE tratamos de conseguir? Ser lamejor escuelade futbol del pais
Formar deportistas de excelencia

¢Cuales son nuestros valores? Integridad
Compromiso
Tolerancia
Disciplina
Honestidad
Humildad
Trabajo en equipo

¢COmMo produciremos resultados? Formadores deportivos con experienciay
capacidad técnica

¢COmMo nos enfrentaremos al cambio? Desarrollo Plan de Marketing
Mejoramiento de las capacidades y
competencias profesionales del personal
técnico de las escuel as de futbol
M odernizacion de los métodos de docencia
deportiva
Reorganizacién de la estructura
administrativay operacional de las escuelas
de futbol

¢COMo conseguiremos ser competitivos?  Vaor agregado paralosclientesy la
comunidad
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Utilizando la metodol ogia anterior como referencia se construye lavision parala

empresa con horizonte de cumplimiento en € afio 2019:

VISION AL 2019

“Las escuelas de futbol de EI Nacional en el afio 2019 sera la mejor escuela de
fatbol en € pais, con € apoyo de formadores deportivos con experiencia'y
capacidad técnica para promover deportistas ecuatorianos de excelencia
fundamentados en valores para el crecimiento del cluby bienestar dela

comunidad.

6.3.4 Objetivos estratégicos

La informacion presentada en la mision, valores empresariales y vision sirve de
guia para la formulacién de los objetivos estratégicos, que se plantean a

continuacion:

Desarrollar Plan de Marketing que busque la satisfaccién de necesidades de los
clientes de las escuelas de futbol .

Mejorar las capacidades y competencias profesionales del personal técnico de
las escuelas de fatbol .

Modernizar los métodos de docencia deportiva impartida por los técnicos en
las escuelas de futbol de El Nacional.

Reorganizar |a estructura administrativa y operacional de las escuelas de futbol

de El Nacional para prestar un mejor servicio alos nifiosy jovenes del pais.

6.4 Politicas a ser implementadas en la escuela

Politicas de empleo

Las politicas de empleo de las escuelas de futbol “El Nacional” se basan en los

siguientes puntos:

Estabilidad laboral: una vez que e trabajador haya pasado los 3 meses de

prueba, se firmara un contrato con una duracion minima de 1 afio.
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Flexibilidad: cuando se tenga que tomar decisiones importantes la escuela
estara abierta a cambios, a la nueva tecnologia, a capacitaciones y a otros

factores que conlleven estar siempre innovando.

Honestidad: es un pilar importante en las escuelas, en la cua e empleado
tendra toda la apertura de ser escuchado en cualquier momento y de ser

respetado y remunerado por todos los parametros de laley.

Los empleados estaran invitados a los eventos que se realicen en la escuela 'y
tendran beneficios de descuentos en los almacenes con los que “El Nacional”
tenga convenio. Ademas cuando € equipo profesiona juegue de local en €
Estadio Olimpico Atahualpa los trabajadores podran ingresar gratuitamente a

observar € partido.

Politicas parala evaluacion de desempefio

A fin de vaorar € rendimiento y potencial del persona administrativo, los
periodos de evaluacion de desempefio seran semestrales (6 meses) para los
empleados con contrato fijo; mientras que los empleados que recién ingresan, seran

evaluados a concluir los 3 meses del periodo a prueba.

Politicas de mangjo deinventario

No llevar un inventario sobresaturado en ninguno de los materiales (existe poca

rotacion de materiales)
Registrar €l inventario (suficiente con un documento de Excel)
Organizar, limpiar y optimizar los espacios en la bodega.

Revisar diariamente el estado y contabilizar los implementos deportivos usados

durante las sesiones de entrenamiento.

No permitir que €l inventario de ningun implemento deportivo se encuentre en O

amenos de que en @ futuro ya se tengaintencion de volver a ser utilizado.
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Mantener todo €l inventario bgjo llaves.

Asignar laresponsabilidad del inventario y de lallave de bodega a un empleado.

Politicas de servicio al cliente

Las politicas de servicio a cliente son necesarias para garantizar la calidad en la
atencion, sin tener variaciones significativas por diferentes empleados o sucursales.
La escuela dara importancia al servicio a cliente y espera asegurar la satisfaccion
tanto de los clientes como de los consumidores mediante las siguientes politicas de

Servicio:

Brindar un servicio de cgjaefectivoy tiempos cortos de espera.

Atencion cordia y amable en todo momento al cliente.

Asegurar espacio suficiente dentro del parqueadero.

Garantizar la puntualidad del servicio de transporte

Ofrecer instalaciones limpias durante toda la jornada.

Todo € persona debe conocer la informacién basica y util sobre €
funcionamiento de las escuelas de futbol “El Nacional”, para que todos los
puedan ofrecer asistencia ante cualquier pregunta.

Realizar capacitacion atraves de cursos de atencion al cliente.

Establecer planes de acciodn para catéstrofes e incidentes.

Poseer implementos deportivos de primera calidad.

Redlizar investigacion de mercados frecuentes para mantener la innovacion y
calidad de los servicios ofrecidos.

Actitud proactiva en la atencién de los clientes

Brindar diferentes opciones de pago a cliente.

Mejorar la comunicacion con los padres de familia, de manera que conozcan las
actividades que redlizan sus hijos durante las sesiones de entrenamientos y
partidos.

Medir periodicamente el nivel de satisfaccion del cliente.

Generar en cada empleado una cultura de servicio orientada al cliente.
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Cuadro 1.

Cuadro de mando integral para definir acciones estratégicas
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Objetivo Estrategias Indicador Meta Producto Costo Tiempo Responsable
Desarrollar un Plan de | CTear campaias  de | poonge  ge | Aumentar 5% e | CATPANA de marketing o
Marketing que aporte | Marketing  para  las | . . especidizada segiin la Direccion y Area

qu - incremento  en | nimero de ;
en d crecimiento de | distintas escuelas de las inscripciones | inscripciones para etapa en la que se| $3.800 6 meses | deMarketing del
las escuelas fatbol dependiendo de encuentra cada escuela Club

anuales el 2016
su etapa de futbol
Mejorar las | pesarrollar un Plan de . Realizar a menos
capacidades Y | capacitacion para e Cantidad de | un _curso de
competencias personal directivo, | 0% talleres, | capecitacion  para | Personal altamente $7.200 | 6meses Direccion
profesionales del | administrativo o] seminarios | todas las é&reas | capacitadoy motivado
personal operativo Y| redlizados durante e primer
P semestre del 2016

) - Rendimiento de . Mejores jugadores
Mgder nizar |95 ;Ar\;qulélr:;ntossoftware €1 los jugadores xﬁj d(i)rrnairento dele gracias a métodos mas Direccion y
métodos de docencia d portivos Yo dltima | (Medidos 2| 1os iucedores en | Modernos e| $15.000 | 36 meses Desarrollo
deportiva t$0| odia través de| 1(J)0/ganu o individualizados ~ de Organizacional

9 tecnologia) 0 entrenamiento
Reorganizar la I . I
edtructura interna  de ncrementar a . L
= v b Q| LT 18| pyie | stsooon od | oo Jedics Dieciony
se aineen con € satisfaccion del | personal  en un 9 K $6.000 | 12 meses Desarrollo

Modelo de Gestion
propuesto

administrativa de las
escuelas

personal

10% a partir del
2017

comunicacion interna y
el climalaboral

Organizacional
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6.6 Descripcion de los servicios requeridos para alcanzar las acciones

estratégicas

Las escuelas de futbol EI Naciona para acanzar las acciones estratégicas se
concentran en impulsar lainiciacién, formacion y desarrollo de futbolistas nacionales
de ato desempefio, para de esta manera competir con éxito a nivel nacional e
internacional. El plan de entrenamiento que fundamenta este servicio de ensefianza

futbolisticaes e siguiente:

6.6.1 Plan de entrenamiento

El plan de entrenamiento es el método que emplearan las escuelas de futbol “El
Nacional” para cumplir con su objetivo principal que es impulsar la formacién
técnica e integral de los integrantes de las escuelas para competir con éxito a nivel
nacional e internacional. Con este plan, se pretende ayudar a los entrenadores para
gue pongan en préactica de manera ordenada y sistemética su gran capacidad y

experienciaen servicio de los integrantes de las escuel as.

Las caracteristicas del servicio son las siguientes:

Tabla 122.

Caracteristicasdel servicio

- - : Eticay reglas
Estadofisco  Técnica Estrategias del fatbol Salud
Flexibilidad  Drible T Juego limpio Dieta
fatbol
Calentamiento Pases Estilos del fitbol Reglamento Hidratacion
Fuerza ITITEE. Sistemas Faltas o Oones
arco deportivas
Entrenamiento . . Mangjo (_je
s Cabeceo  Edtrategiasy tacticas emergencias
pliométrico e
medicas

Proteccion Jugadas a pelotas
del arco detenidas

Andlisisdd partido
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Dentro de la planificacion del entrenamiento encontramos objetivos, contenidos,
y la periodizacion de los mismos metddicamente organizados en funcion de cuando
deben ser ensefiados respetando tantas | as etapas de aprendizaje como la maduracion
biol6gica, pedagbgica, y socio afectivo propio de cada edad; motivo por € cua las
escuelas han divido a sus integrantes en categorias segun la edad y su rendimiento
deportivo segln se detalla a continuacion:

Pre Benjamin (6-8 afios)

Benjamin (9-10 afios)

Alevin (11-12 afnos)

Infantil (13-14 afios)

Cadete (15-16 anos)

Juvenil (17 — 18 afios)

Categoria Elite (Los mejores jugadores y como mayor proyeccion entre 15 -
18 afios)

Objetivos segun las edades

Pre-benjamin (6-8 afios)
Obj etivos técnico-tacticos
Principales:
- Conducir con oposicién indirecta
- Rematar a porteria.

- Ocupar racionalmente el espacio de juego.

- Resolver situacion de 3 x 1 con orientacion al arco.

Secundarios:

- Conducir con oposicion directa.
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- Ejercitar situaciones de posesion de baldén en situaciones de superioridad
numeérica (que e equipo en posesion del baldn tenga por 10 menos 3 0 més
jugadores que € equipo que no 10 posee).

- Resolver situacion de 2 x 1 con orientacion a arco.

- Redlizar enfrentamientos 1 vs 1.

- Desarrollar la creatividad, sin imposicion de posiciones fijas.

Objetivos condicionales:

Mejorar la capacidad aerdbica através de juegos:
- En superioridad numeérica.
- Juegos de conduccion de larga duracion.
- Situaciones dinamicas con pausas.

- Velocidad (anaerobica a lactica tiempos inferiores a 7 segundos)

Observaciones:

- Esimportante que €l nifio se divierta, evitando los esfuerzos muy intensos y de
duracion media (de 10’ a 4’).

- Utilizar juegos muy dinamicos que incrementen la capacidad aerébica de los
nifios (resistencia).

- Trabagjar la coordinacion aplicada a gestos técnicos.

- Gran cantidad de nimero de repeticiones para mecanizar el movimiento y las

habilidades motrices.
Benjamin (9-10 afios)
Obj etivos técnico-tacticos
Principales:

Conducir con oposicion indirecta.

Conducir con oposicion directa.
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Rematar al arco con oposicion directa.

Ocupar racionalmente e campo de juego

Resolver situacion de 3 x 1 con orientacion al arco.

Solventar situacion 2 x 1 con orientacion al arco

Situacion de5 x 2y 4 x 2 con orientacion al arco.

Realizar actividades de posesion de balon en superioridad numérica (3 o mas

jugadores que € equipo contrario).o 1 X 1 en diversas situaciones.

Secundarios:
Ejecutar gercicios de posesion en superioridad numérica simple (1 o 2
jugadores mas que € equipo contrario).
Aprender ladefensaindividual.

Diferenciar roles ofensivos y defensivos

Objetivos Condicionales:
Mejorar la capacidad aerdbica (mismos métodos que prebenjamin).
Empezar entrenamiento de velocidad (anaerdbica a éctica)

Mejorar laflexibilidad.

Observaciones:

- Es importante que e nifio juegue, se divierta y experimente obligandoles a
tomar decisiones para que vayan mejore su conocimiento tactico.

- Las sesiones de entrenamiento deben ser dinamicas que permitan mejorar la
capacidad aerdbica de los jugadores (resistencia).

- Trabagjar la posesion de balon como forma de ocupacion racional del campo de
juego, busqueda de lineas de pase.

- Nuncarealizar trabajos anaerdbicos | acticos.

- Entrenar la coordinacion aplicada a gestos técnicos propios del futbol.

- Gran cantidad de nimero de repeticiones para mecanizar € movimiento y las
habilidades motrices
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Alevin (11 - 12 afios)

Obj etivos técnico-tacticos

Principales:

- Conducir con oposicién indirecta.

- Conducir € balén con oposicion directa.

- Rematar al arco con oposicion directa.

- Ocupar racional del campo de juego

- Resolver situacion de3vs 1,y de2vs1 con orientacion a arco.

- Solucionar situacion de5vs 2y de 4 vs 2 con orientacion a arco

- Ejecutar gercitaciones con posesion en clara superioridad numérica (3 0 mas
jugadores que & equipo contrario).

- Redlizar gercitaciones con posesion en superioridad numérica simple (1 6 2
jugadores mas). 0 1 vs 1 en diferentes situaciones.

- Aprender ladefensaindividual.

- Diferenciar roles ofensivos y defensivos

- Aprender ladescentralizacion del baléon.

Secundarios:

- Iniciar aladefensazonal.

- Aumentar del nimero de jugadores en superioridad numérica ofensiva sin
orientacion al arco.

- Solventar situaciones de posesién de balon en situaciones de igualdad
numerica con un nimero bajo de jugadores.

- Conocer los conceptos de amplitud y profundidad del juego.

Objetivos condicionales:

- Incrementar capacidad aerdbica (ver prebenjamin).
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- Mejorar lavelocidad anaerdbica aléctica

- Incrementar laflexibilidad.

Observaciones:

- Entrenamientos muy dinamicos para mejorar la capacidad aerdbica

- Repeticion de situaciones reales de juego individuales y colectivas

- Incentivar |atoma de decisiones cregtivas.

- Entrenar posesion de balén como forma de ocupacion del campo de juego

- Introduccion a posesiones de balén en situaciones de menor superioridad

numeérica, adaptandose a los espacios y las condiciones al nivel del grupo.

Infantil (13 — 14 afios)

Objetivos técnicos

- Poner en préctica el control orientado y habilidades con €l balon

- Realizar conducciones, dribles, pases y remates con distintos perfiles

- Aprender técnicas de arquero

- Practicar estrategias de defensadel arco

- Desarrollar técnicas de apoyo a compariero

- Poner en préactica técnicas elementales de marca, técnicas elementales de

desmarque

Objetivos tacticos:

Ocupar adecuadamente el campo de juego

Iniciar y desarrollar la defensa en zona

Empezar |a ensefianza de | os sistemas tacticos 4-3-3 'y 4-4-2

Desarrollar los principios ofensivos tacticos (desmarque, apoyo, conservacion

del baldn, espacios libres, paredes, contraataques)
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- Desarrolla principios defensivos como marca, repliegue, cobertura,
basculacién , anticipo, interceptacion
- Iniciar lamarca hombrey mixto

- Iniciar aacciones estratégicas a balon parado

Objetivos Condicionales:

- Incluir ciertos gercicios de fuerza, potencia y resistencia, fundamentalmente

aerdbica

Cadete (15-16 afios)

Obj etivos técnicos:

- Poner en préctica el control orientado y habilidades con €l balon

- Hacer conducciones, regates, pases y remates con distintos perfiles
- Aprender técnicas del arquero

- Practicar estrategias de defensa del arco

- Desarrollar técnicas de apoyo a compariero

- Poner en practica técnicas elementales de marca, técnicas elementales de
desmarque

- Entrenar técticas basicas individuales en ataque y defensa

Objetivos tacticos:

- Ocupar adecuadamente € campo de juego

- Iniciar y desarrollar la marca en zona.

- Iniciar los sistemas tacticos 4-3-3 y 4-4-2.

- Desarrollar los principios ofensivos técticos como desmarque, apoyo a
compariero , posesion del balon, espacios libres, paredes, contragol pes).

- Desarrollar principios defensivos como marca, quite, repliegue, cobertura,
basculacién, anticipo e interceptacion.
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- Iniciar marca al hombre y mixto.

- Profundizar acciones estratégicas a balon parado

Objetivos Condicionales

- El trabgjo fisico puede llegar a ser e 25% de la programacion, pero de

preferencia debe ser g ecutado con €l balon

Juvenil (17-18 afos)

Obj etivos técnicos:

Perfeccionar latécnicaindividual y corregir continuamente |os errores.
Desarrollar juegos de control y manejo del balén.

Ejecutar conducciones, pases, regates y tiros compleos.

Trabgjar técnicas completas de arquero

Profundizar estrategias de recuperacion del balon.

Perfeccionar tacticas de marca

Pulir técnicas de ayuda parala proteccion del arco.

Perfeccionar tacticas individuales y colectivas ofensivas y defensivas

Objetivos tacticos:

Desarrollar enteramente los principios ofensivos y defensivos del juego (ver
cadete).
Conocer técticamente los diferentes sistemas de

Desarrollar los diferentes esquemas técticos.

Objetivos Condicionales:

- Incrementar € trabgjo fisico anual a un 30% dedl volumen total (de preferencia
con balén). Principalmente se enfocara en:

- Resistencia Aerobicay Anaerobica



Fuerzay Potencia

Velocidad

Trabgjo intenso de movilidad articular, agilidad.

Coordinacion y Equilibrio.

Contenidos
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Los contenidos son un conjunto de habilidades, y actitudes que seran ensefiados

alos jugadores respetando |o0s siguientes conceptos:

Edad

Desarrollo fisico, técnico, tactico y motriz

Ir delo ssmple alo complgo

Delo concreto alo abstracto

6.6.2 Lugaresdonde se presta el servicio de escuelas de futbol

Los horarios y lugares donde se presta e servicio son los siguientes:

Tabla 123.

Instalacionesy horarios donde funciones las escuelas de futbol en Quito

< DIASDE TELEFONOS
SECTOR UBICACION TRABAJO HORARIOS PROFESOR
Complejo . . 022493555 /
Valle Tumbaco LUN - MIE-VIE 15:00 - 18:00 0997401162
Cuartel 09:00 - 10:30/ 022410928 /
Norte Rumifiahui LUN-MIE-VIE " 45.00-18:00 0995692633
Norte Circulo Militar MAR - JUE 15:00 - 18:00 0984844822
Norte Circulo Militar LUN-MIE-VIE 15:00 - 18:00 0995480795
. ) ) 023660515 /
Sur Cdla. Dd Ejercito LUN-MIE-VIE 15:00 - 18:01 0987629455
Colegio lsm/ . . 0998539047 /
Norte Carapungo LUN - MIE-VIE 15:00 - 18:00 0992767726
i . . 022422063 /
Sur Beaterio LUN - MIE-VIE 15:00 - 18:00 0984470931
Sur 1-DE " Shyris" LUN-MIE-VIE _Q:fgoéO:SO /15:00 0996109996
Sur 1-DE " Shyris" LUN - MIE-VIE 15:00 - 18:00 022234980 /
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0992914835
sur Chimbacalle LUN-MIE-VIE  1500-1800  gooortorl]
sur Pintado Comil-10 LUN-MIE-VIE  1500-1800 OO0/
Norte Mitad Del Mundo  LUN-MIE-VIE ~ 1500-1800  ooo0'1%]
valle Pifo LUN-MIE-VIE 1500-1800  0-2001900]
Cetro  JolegoSn LUN-MIE-VIE 1500-1800  0o01o329
sur Beaterio LUN-MIE-VIE  15:00- 18:00

Norte Canchas AFNA LUN - MIE-VIE 2288 iggg / gggggggggé

Fuente: Paginaelectronicade Club

Tabla 124.

Instalacionesy horarios donde funcionan las escuelas de futbol en provincias

< . TELEFONOS
SECTOR UBICACION DIASDE TRABAJO HORARIOS PROFESOR
LDC . . . . 022410561 /
Cayambe Cayambe Lun- Mie-Vie 16:00 - 18:30 0998955992
Salcedo Col.19De |\ Mie-Vie 15:00-18:00  0.983210056
Septiembre
Manabi F.M. Manabi Lun - Mie— Vie 15:00 - 18:00
El Empalme Lun- Mie-Vie 15:00-18:00 0989358411
Quevedo GFE-26 Lun- Mie- Vie 15.00- 18:00 0979445724
JoyaDe Los Lun - Mie— Vie 15:00-18:00 0993061422
Sachas
Saito Lun - Mie— Vie 15:00- 18:00 0993424763
Domingo
Lago Agrio  GFE-24Rayo Lun-Mie-Vie 15:00- 18:00 0981494139
Riobamba 11-BCB Lun - Mie-Vie 15:00 - 18:00 0983369277
Esmeraldas BIMOT-13 Lun - Mie-Vie 15:00 - 18:00 0997563781
Machala Lun - Mie— Vie 15:00- 18:00  0.987496559
Latacunga =93 Lun - Mie— Vie 15:00-18:00 987595691
Francisco
LigaDe Pasto . . ) ) 022410561 /
Pasto Calle Cale Lun - Mie— Vie 15:00 - 18:00 0998955992

Fuente: Paginaeectrénicadd Club
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6.7 Establecimiento de los procesos por servicios

El establecimiento de los procesos tiene dos puntos principales, € proceso de
entrenamiento y e proceso de atencidén a cliente, tal como se detalla en los
siguientes puntos.

6.7.1 Proceso de entrenamiento

Por medio de un andlisis de tiempos se describe el proceso de entrenamiento, que

se cumplira en base a las actividades planificadas en sesiones de 60 minutos.

Cuadro 2.

Entrenamientotipo 1

Revisar asistencia 3 minutos

Cdentamiento 8 minutos

|¢

Explicacion 3 minutos

|¢

Entrenamiento técnico 20 minutos

|¢

Descanso 2 minutos

|¢

Ejercicios aplicativos 20 minutos

|¢

Vueltaalacalmay estiramiento 4 minutos



Cuadro 3.
Entrenamiento tipo 2
Revisar asistencia 3 minutos

|4I

Calentamiento 8 minutos

|¢

Organizacion 3 minutos

|¢

Prdctica de Futbol ler. tiempo 20 minutos

|¢

Descanso 2 minutos

|¢

Practica de Futbol 2do Tiempo 20 minutos

|¢

Vuelta a la calma y estiramiento 4 minutos

6.7.2 Proceso de atencion al cliente

El proceso de atencion a cliente se describe a continuacion:
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El padre o la madre del alumno se comunica con nuestro asistente, quien le
proporciona la informacion necesaria y explica de que se trata el servicio,
ofreciendo una visita a la cancha en un dia de entrenamiento para que conozca
como se maneja la ensefianza del fitbol.

Para que €l padre puede tener una clara vision del servicio que se ofrece, se
coordina una cita y asi intercambiar directamente con € entrenador la

informaci 6n acerca de | as sesiones de entrenamiento.

Una vez que los padres deciden ponerle a su hijo en la escuela de futbol, €
alumno tendria sesiones de prueba de aptitud para ubicacion del nivel en e que
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se encuentre y una vez que se le ubique, se dara una clase de integracion al

grupo.

4. Retroalimentacion con |os padres para que conozcan la evolucion de sus hijos.
Ademas se realizara un partido para que vean € progreso en e futbol que han
tenido sus hijos y puedan constatar € buen trabajo de las escuelas de futbol “El

Nacional”.

El diagramadel proceso de inscripcion del alumno es €l siguiente:
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INSCRIPCION DE ALUMNO

SISTEMA INFORMATICO

CLIENTE SERVICIO AL CLIENTE PARA ESCUELAS
REQUIERE . ATIENDE EL
INFORMACION > REQUERIMIENTO
g ¥
GENERA OPCIONES
CONFORME A
NECESIDADES

|

ACEPTA LAS
OPCIONES

St ¢

GENERA
INSCRIPCION
ACEPTAEL
PRECIO
FIRMA EL - ESTABLECE | ACTUALIZA DATOS
CONTRATO ”"| OPCIONES DE PAGO l EN LA BASE

p—

v

ENTREGA

INSCRIPCION,

CREDENCIAL Y
UNIFORME

v

RECIBE
INSCRIPCION,
CREDENCIAL Y
UNIFORME
DOCUMENTOS:
FIN )
1.- BROCHURE DE INFORMACION

2.- CONTRATO DE INSCRIPCION

Figura 79. Proceso de servicio al cliente
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6.8 Descripcion de cargosy perfil de competenciasrequeridas para e personal

administrativo y operativo de las escuelas de futbol

Cuadro 4.

Perfil del cargo: Director

Datos de I dentificacion

Cargo: Director
Area/ Departamento: Direccion
Reporta a: Directorio del Club

Misién del Cargo
Planificar, dirigir, coordinar, conducir y supervisar la gjecucion de las politicas establecidas por €l
Directorio del Club para las escuelas de futbol de “El Nacional”

Colaboradores directos Contactos I nternos Contactos externos
(cargos que le reportan) (areascon las quetiene (personas u organizaciones fuera
relacién) dela empresa)
SRI, Ministerio de Trabago, IESS,
Todas las &reas Todas las &reas Municipio, ~ AFNA,  Federacion
Ecuatoriana de Futbol, Escuelas de
Fuatbol, Proveedores

PERFIL DURO
For macion Académica Conocimientos adicionales
(titulos obtenidos con educacién formal) (Softwar e, equipos, etc.)
Microsoft Office: Word, Excel y Power Point

Estudios Superiores en Ingenieria Comercial, | Expresion oral y escrita

Administracion, Marketing Deportivo o carreras| Planificacion  estratégica y  organizacion

afines. administrativa
Andlisis Financiero

I diomas necesarios Nivel de Experiencia

De6 Mas
. _ DeOa Dela | De3a

Idioma Hablar Escribir Leer meses a . ~ de5
6 meses 1 afo 3 afios | 5 afios afios

Inglés | Intermedio | Intermedio | Intermedio X

Responsabilidades del cargo
Planificar la actividad mensual, trimestral, semestral y anual que realicen las escuelas de futbol, en
forma conjunta con el Coordinador

Convocar y presidir las reuniones de trabajo con |os profesores y/o entrenadores de |as escuelas

Proponer aspectos relativos a la mejora del funcionamiento en su area deportiva (material,
metodologia, sistemas, €etc.).

CONTINUA

)
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Establecer las metas, objetivos generales y especificos de las escuelas de futbol “El Nacional”, tanto
en el corto plazo como en el mediano plazo, teniendo como referencia el plan estratégico.

Elaborar el rol de pagos, mantener un registro actualizado del historial laboral de cada trabajador en
carpetas individuales.

Direccionar |a planeacién estratégica de la empresa

Recibir periddicamente y evaluar los informes de gestién de Desarrollo Organizacional.

Establecer normas generales, lineamientos, recomendaciones de entrenamientos que seran aplicados
en las distintas escuelas de futbol de “El Nacional”.

Condiciones de trabajo

Disponibilidad de tiempo compl eto.

Perfil de Competencias

Competencias Genéricas

Competencia Nivel Descripcion del nivel

Compromiso A | Alto o Altamente identificado con los valores y politicas de la
organizacién superior

» Presenta continuamente soluciones, productos, servicios y/o ideas
Innovacion B | que resuelven problemas o situaciones presentes o futuras del
cliente, aplicando conocimientos nuevos o diferentes.

) Capacidad para disefiar estrategias, procesos, cursos en accion y
Liderazgo A | métodos de trabajo con e propdsito de asegurar una exitosa
conduccién de personas y desarrollar su talento.

Integridad A | Capacidad para obrar con rectitud y probidad. Actuar con
consonancia con lo que cada uno dice o consideraimportante.

Alto sentido hacia la gjecucién de los valores y buenas costumbres

Etica A | en Ias actividades que desempefia dentro de la organizacion.

Actitud permanente de adelantarse alos demas en su accionar. Esla
Iniciativa A | predisposicion a actuar de forma proactiva y no solo pensar en lo
que hay que hacer en e futuro. Marca e rumbo por medio de
acciones concretas.

Perseverancia A | Alto desempefio en la ejecucion de las tareas encomendadas hasta
conseguir los objetivos propuestos por la gerencia.

Alta adaptabilidad a contextos cambiantes, medios y personas en
forma rapida y adecuada tanto propia como en € rol de lider de un
A | grupo. Revisa rapida y criticamente su accionar y el de su grupo
poniendo en marcha cambios cuando las circunstancias lo
aconsejen.

Alta adaptabilidad —
Flexibilidad

Instrumenta métodos de trabajo para laidentificacion permanente de
Desarrollo personal A |las oportunidades de crecimiento y desarrollo del talento
(conocimientos y competencias) dentro de la organizacion y los
aplicaiguamente a si mismo.

CONTINUA |
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Competencias Especificas

Competencia Nivel Descripcion del nivel
_ _ Capacidad superior para colaborar con los miembros de la
Trabajo en equipo A | organizacion en e desarrollo de actividades que generen un valor
agregado.

. Habilidad para comunicar eficazmente su vision respecto de la
Liderazgo para e | . | estrategia en un entorno digital y de negocios, logrando que su
cambio concrecion parezca no solo posible, sino también deseables para

todos, incluso y principa mente para los accionistas.
Capacidad para captar y comprender rapidamente los cambios que
. acontecen o estan por producirse en € entorno. Andiza las
Pensamiento A | oportunidades del mercado de acuerdo con € profundo diagnéstico
estrategico que realiza del contexto donde estd inmersa la organizacion,
teniendo en cuenta las amenazas competitivas y las fortalezas y
debilidades de la empresa.

_ » ] Capacidad para crear necesidades en e cliente y fidelizarlo.
Orientacion &l cliente A |Habilidad para ganar nuevos clientes logrando ser reconocido y
Interno y externo apreciado por €l valor que agrega y de ese modo ser recomendado a

otros. Capacidad para mostrarse proactivo.
Conciencia Reconoce los atributos y las modificaciones de la organizacion.
organizacional Y| A | Capacidad para comprender e interpretar las relaciones de poder en
Liderazgo la propia empresa o clientes, proveedores, etc.
Capacidad para brindar apoyo y ayuda a los otros, responder a sus
Colaboracion A necesidades y requerimientos, mediante iniciativas anticipadoras y
espontaneas, a fin de facilitar la resolucion de problemas o dudas
aungue las mimas no hayan sido manifestadas expresamente.
Capacidad para estar consciente de la importancia de que cada
Direccion de equipos | A empleado sepa y sienta que es participe tanto de la gestiéon de la
empresa como del negocio en particular, promueve entre sus
colaboradores esta forma de pensar.
o Es consciente del valor estratégico que tienen los recursos humanos
Negociacion A | dentro de la organizacion, asume un papel activo en la definicion de
politicas de recursos humanos basado en un andlisis estratégico.
Comunicacion A | Capacidad superior para establecer canales de comunicacion con los

miembros de la organizacion.

Necesidades de entrenamiento

Gestion Deportiva
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Cuadro 5.
Perfil del cargo: Jefe Administrativo

Datos de | dentificacion

Cargo: Jefe Administrativo
Area/ Departamento: Desarrollo Organizacional
Reporta a: Director General

Mision del Cargo

Planificar, dirigir, coordinar y supervisar el trabajo desarrollado por el drea administrativa de las
escuelas de futbol.

Colaboradoresdirectos Contactos Internos Contactos externos
(cargos que le reportan) (éreascon lasquetiene (personas u organizaciones fuera
relacién) dela empresa)
Fatbol, Escuelas de Futbol,

PERFIL DURO

Formacion Académica Conocimientos adicionales
(titulos obtenidos con educacion for mal) (Softwar e, equipos, etc.)

Microsoft Office: Word, Excel y Power Point
Expresion ora y escrita

Organizacion administrativa

Gestién de procesos, Control de calidad
Andlisis Financiero

Estudios Superiores en Ingenieria Comercial,
Administracion o carreras afines.

| diomas necesarios Nivel de Experiencia
De6 Mas
Idioma Hablar Escribir Leer DEVELE meses a De~1a3 De§a5 de5
meses ~ afios anos ~
1 ano anos
Inglés Béasico Béasico Béasico X

Responsabilidades del cargo

Coordinar con las areas, € establecimiento de los objetivos organizacionales, metas parametros,
politicas y hoja de ruta del area administrativa, con sus respectivos responsables

Dirigir alos integrantes del area administrativa, del egando responsabilidades y autoridad.

Determinar presupuestos y asignacion de recursos.

Relacionar los objetivos de la escuela con los objetivos del personal, logrando conseguir motivacion
y participacion.

Verificar el cumplimiento de los objetivos financieros y administrativos.

Ser el vocero de las escuelas, con quien negociar.

Las demas que asigne el Director en el dambito de accion

CONTINUA ‘
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Condiciones de trabajo

Disponibilidad de tiempo compl eto.

Perfil de Competencias

Competencias Genéricas

Competencia

Nivel

Descripcion del nivel

Compromiso

Alto o Altamente identificado con los valores y paliticas de la
organi zaci én superior

Liderazgo

Capacidad para disefiar estrategias, procesos, cursos en accion y
métodos de trabajo con el propdsito de asegurar una exitosa
conduccién de personas y desarrollar su talento.

Integridad

Capacidad para obrar con rectitud y probidad. Actuar con
consonancia con lo que cada uno dice o consideraimportante.

Etica

Alto sentido hacia la gecucion de los valores y buenas
costumbres en las actividades que desempefia dentro de la
organizacion.

Iniciativa

Actitud permanente de adelantarse a los demas en su accionar.
Es la predisposicion a actuar de forma proactiva y no sdlo
pensar en lo que hay que hacer en el futuro. Marca el rumbo por
medio de acciones concretas.

Perseverancia

Alto desempefio en la gecucion de las tareas encomendadas
hasta conseguir |0s objetivos propuestos por la gerencia.

Desarrollo personal

Instrumenta métodos de trabgo para la identificacion
permanente de las oportunidades de crecimiento y desarrollo del
talento (conocimientos y competencias) dentro de la
organizacion y los aplicaigualmente asi mismo.

Competencias Especificas

Competencia

Nivel

Descripcion del nivel

Trabajo en equipo

Capacidad superior para colaborar con los miembros de la
organizacion en el desarrollo de actividades que generen un
valor agregado

Orientacién al logro

Capacidad superior para lograr los resultados esperados en
funcion de los recursos asignados para € desarrollo de sus
actividades.

Pensamiento analitico

Capacidad superior para entender y resolver un problema
presentado en el desempefio de sus actividades

Negociacion

Es consciente del valor estratégico que tienen los recursos
humanos dentro de la organizacion, asume un papel activo en la
definicién de politicas de recursos humanos basado en un
andlisis estratégico.

Orientacion al cliente

Habilidad para promover e incluso llevar a cabo persona mente,
la busqueda de informacion sobre las necesidades latentes, pero
no explicitas de los clientes, indagando proactivamente més ala
de las necesidades que éstos manifiestan en un principio y
adecuando los productos y servicios disponibles a esas
necesi dades.

Comunicacion

Capacidad superior para establecer canales de comunicacion con
los miembros de la organizacion.
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Cuadro 6.

Perfil del cargo: Jefe Desarollo Organizacional

Datos de I dentificacion

Cargo: Jefe Desarrollo Organizacional
Area/ Departamento: Desarrollo Organizacional
Reporta a: Director General

Misién del Cargo
Ser un apoyo del Director, velando € cumplimiento de los objetivos, politicas y lineamientos de
las escuelas de futbol.

Colaboradoresdirectos Contactos I nternos Contactos externos
(cargos quele reportan) (areascon las quetiene (personas u organizaciones fuera
relacién) dela empresa)
Futbol, Escuelas de Ftbol,

PERFIL DURO
For macion Académica Conocimientos adicionales
(titulos obtenidos con educacién formal) (Softwar e, equipos, etc.)

Microsoft Office: Word, Excel y Power Point
Expresién oral y escrita

Planificacion y Control

Gestion de procesos, Control de calidad

Estudios Superiores en Ingenieria Comercial,
Administracion o carreras afines.

Recursos Humanos
I diomas necesarios Nivel de Experiencia
De6 Mas
Idioma Hablar Escribir Leer Drsugsgce meses a D(;ﬁloz;3 Dgrfozs de5
1 afio anos
Inglés Bésico Bésico Bésico X

Responsabilidades del cargo

Planificar las actividades deportivas que € Director considere necesarias conforme a Plan
Estratégico y las politicas establecidas por el Directorio del Club.

Redactar informes periédicos de las actividades planificadas y la supervision y seguimiento
efectuado, ademas de los informes oportunos y especiales de aquellos aspectos deportivos que lo
requieran.

Participar activamente en el control y seguimiento de la labor que desempefien los entrenadores
realizando las correspondientes recomendaciones técnicas y evaluaciones.

Evaluar a peticion del Director los fundamentos técni co-técticos minimos exigibles de los jugadores
y entrenadores.

Las demas que asigne el Director en el ambito de accion

CONTINUA —
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Condiciones de trabajo

Disponibilidad de tiempo compl eto.

Perfil de Competencias

Competencias Genéricas

Competencia

Nivel

Descripcion del nivel

Compromiso

Alto o Altamente identificado con los valores y politicas de la
organizacién superior

Liderazgo

Capacidad para disefiar estrategias, procesos, cursos en accion y
métodos de trabajo con el propdsito de asegurar una exitosa
conduccién de personas y desarrollar su talento.

Estabilidad emocional

Madurez y confianza en sus habilidades

Iniciativa

Actitud permanente de adelantarse a los demés en su accionar. Es
la predisposicion a actuar de forma proactiva y no solo pensar en
lo que hay que hacer en el futuro. Marca €l rumbo por medio de
acciones concretas.

Perseverancia

Alto desempefio en la gecucion de las tareas encomendadas hasta
conseguir los objetivos propuestos por la gerencia.

Desarrollo personal

Instrumenta métodos de trabajo para la identificacion permanente
de las oportunidades de crecimiento y desarrollo del talento
(conocimientos y competencias) dentro de la organizacion y los
aplicaiguamente a si mismo.

Competencias Especificas

Competencia

Nivel

Descripcion del nivel

Trabajo en equipo

Capacidad superior para colaborar con los miembros de la
organizacion en el desarrollo de actividades que generen un valor

agregado

Orientacion a logro

Capacidad superior paralograr los resultados esperados en funcion
de los recursos asignados para €l desarrollo de sus actividades.

Negociacion

Es consciente del valor estratégico que tienen los recursos
humanos dentro de la organizacién, asume un papel activo en la
definicién de politicas de recursos humanos basado en un andlisis
estratégico.

Orientacion al cliente

Habilidad para promover e incluso llevar a cabo personamente, la
busqueda de informacion sobre las necesidades latentes, pero no
explicitas de los clientes, indagando proactivamente més alla de
las necesidades que éstos manifiestan en un principio y adecuando
los productos y servicios disponibles a esas necesidades.

Comunicacion

Capacidad superior para establecer canales de comunicacion con
los miembros de la organizacion.

Necesidades de entr enamiento

Finanzasy Contabilidad




209

Cuadro?7.
Perfil del Cargo: Coordinador

Datos de | dentificacion

Cargo: Coordinador
Area/ Departamento: Gestion Deportiva
Reporta a: Director General y Jefe Desarrollo Organizacional

Mision del Cargo
Planificar los entrenamientos diarios, las cargas de trabajo, |os contenidos de aprendizaje segin la
edad de sus alumnos, de la capacidad fisica, técnica y tactica para cumplir con el objetivo de
formar grandes jugadores de futbol y personas con valores.

Colaboradoresdirectos Contactos Internos Contactos externos
(cargos que le reportan) (éreascon las quetiene (personas u organizaciones fuera
relacién) dela empresa)
Fatbol, Escuelas de Futbol,

PERFIL DURO
Formacién Académica Conocimientos adicionales
(titulos obtenidos con educacion for mal) (Softwar e, equipos, etc.)
Microsoft Office: Word, Excel y Power Point
Titulo de Entrenador avalado por la FEF o Expresion oral y escrita
Licenciado en Educacion Fisica Docencia
Conocimientos técnicos, tacticos y fisicos de
futbol
I diomas necesarios Nivel de Experiencia
De6 Més
Idioma Hablar Escribir L eer PEWEY meses a De~1a3 De§a5 de5
meses ~ afios afos ~
1 ano anos
Inglés Bésico Bésico Bésico X

Responsabilidades del cargo
Preparar la sesion definiendo objetivos, contenidos, duracién de los mismos, formas de
organizacion y material a utilizar acorde con lo planificado, evitando en la medida de lo posible la
improvisacion; todo esto segln la clasificacion etaria.
Solucionar problemas de infraestructura deportiva que surjan.

Elaborar y presentar presupuestos para la compra de materiales que hagan falta para el correcto
desarrollo de los entrenamientos.

Redactar informes periédicosy curriculares de la evolucion de los jugadores.

Ser e comunicador de primer nivel que disponga la Direccion de la escuela para difundir normas,
informacion y demas aspectos gque sean necesarios para los padres de familiay alumnos.
Ayudar en la capacitacion de los entrenadores.

CONTINUA —
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Condiciones de trabajo

Disponibilidad de tiempo compl eto.

Perfil de Competencias

Competencias Genéricas

Competencia

Nivel

Descripcion del nivel

Compromiso

Alto o Altamente identificado con los valores y politicas de la
organi zaci én superior

Liderazgo

Capacidad para disefiar estrategias, procesos, cursos en accion y
métodos de trabajo con el propdsito de asegurar una exitosa
conduccién de personas y desarrollar su talento.

Estabilidad emocional

Madurez y confianza en sus habilidades

Iniciativa

Actitud permanente de adelantarse a los demas en su accionar.
Es la predisposicion a actuar de forma proactivay no sélo pensar
en lo que hay que hacer en el futuro. Marca el rumbo por medio
de acciones concretas.

Perseverancia

Alto desempefio en la gecucion de las tareas encomendadas
hasta conseguir |os objetivos propuestos por la gerencia.

Desarrollo personal

Instrumenta métodos de trabgo para la identificacion
permanente de las oportunidades de crecimiento y desarrollo del
talento (conocimientos y competencias) dentro de la
organizacion y los aplicaiguamente asi mismo.

Competencias Especificas

Competencia

Nivel

Descripcion del nivel

Trabajo en equipo

Capacidad superior para colaborar con los miembros de la
organizacién en el desarrollo de actividades que generen un
valor agregado

Orientacion a logro

Capacidad superior para lograr los resultados esperados en
funcion de los recursos asignados para €l desarrollo de sus
actividades.

Negociacion

Es consciente del valor estratégico que tienen los recursos
humanos dentro de la organizacién, asume un papel activo en la
definicion de politicas de recursos humanos basado en un
andlisis estratégico.

Orientacioén a cliente

Habilidad para promover e incluso llevar a cabo personalmente,
la biisgueda de informacién sobre las necesidades latentes, pero
no explicitas de los clientes, indagando proactivamente més ala
de las necesidades que éstos manifiestan en un principio y
adecuando los productos y servicios disponibles a esas
necesidades.

Comunicacion

Capacidad superior para establecer canales de comunicacion con
Ios miembros de |a organi zacion.

Necesidades de entrenamiento

Recursos Humanos
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Cuadro 8.
Perfil de cargo: Entrenador

Datos de | dentificacion

Cargo: Entrenador
Area/ Departamento: Gestion Deportiva
Reporta a: Director General y Jefe Desarrollo Organizacional

Mision del Cargo
Trasmitir conocimientos a los integrantes de las escuelas de futbol a través de métodos
modernos, individualizados, y apropiados segiin la edad y habilidades.

Colaboradoresdirectos Contactos Internos Contactos externos
(cargos que le reportan) (éreascon lasquetiene (personas u organizaciones fuera
relacién) dela empresa)
Jugadores, Estudiantes Todas las éreas AFNA, Federacion Ecuatoriana de
Fatbol, Escuelas de Futbol,

PERFIL DURO
Formacion Académica Conocimientos adicionales
(titulos obtenidos con educacion for mal) (Softwar e, equipos, €tc.)
Microsoft Office: Word, Excel y Power Point
Expresion ora y escrita
Titulo de Entrenador avalado por la FEF o| Docencia
Licenciado en Educacion Fisica

Conocimientos técnicos, tacticos y fisicos de

futbol
Nutricion: Dietay alimentacion balanceada
I diomas necesarios Nivel de Experiencia
De6 Mas
idioma | Hablar | Escribir | Leer | D029 mesesa| Pe2183Pe3a5] gog
1 afio anos
Inglés Bésico Bésico Bésico X

Responsabilidades del cargo

Implementar actividades de ensefianza/aprendizaje con un estilo centrado en el alumno, a través del
descubrimiento guiado.

Ensefiar y entrenar las distintas capacidades técnicas, tacticas, y fisicas a los alumnos segin la
planificacion.

Generar un clima positivo de entrenamiento, donde prime el respeto, compafierismo y trabajo en
equipo.

Educar alos alumnos para que tomen las mejores decisiones dentro del campo de juego.

Utilizar herramientas tecnologicas disponibles para el meoramiento de los métodos de
entrenamiento.

Recopilar datos estadisticos periddicamente con el fin de medir la evolucion de los alumnos, para de
esta manera potenciar las virtudes y disminuir los defectos.

CONTINUA ‘
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Condiciones de trabajo

Disponibilidad de tiempo completo o medio tiempo dependiendo la escuela

Perfil de Competencias

Competencias Genéricas

Competencia

Nivel

Descripcion del nivel

Compromiso

Alto o Altamente identificado con los valores y politicas de la
organi zaci én superior

Liderazgo

Capacidad para disefiar estrategias, procesos, cursos en accion y
métodos de trabajo con el propdsito de asegurar una exitosa
conduccién de personas y desarrollar su talento.

Estabilidad emocional

Madurez y confianza en sus habilidades

Iniciativa

Actitud permanente de adelantarse a los demas en su accionar. Es
la predisposicién a actuar de forma proactiva y no sélo pensar en
lo que hay que hacer en e futuro. Marca €l rumbo por medio de
acciones concretas.

Perseverancia

Alto desempefio en la g ecucion de |as tareas encomendadas hasta
conseguir los objetivos propuestos por la gerencia.

Desarrollo personal

Instrumenta métodos de trabgjo para la identificacion permanente
de las oportunidades de crecimiento y desarrollo del talento
(conocimientos y competencias) dentro de la organizacion y los
aplicaiguamente asi mismo.

Competencias Especificas

Competencia

Nivel

Descripcion del nivel

Trabajo en equipo

Capacidad superior para colaborar con los miembros de la
organizacion en el desarrollo de actividades que generen un valor

agregado

Orientacién a logro

Capacidad superior paralograr los resultados esperados en funcién
de los recursos asignados para €l desarrollo de sus actividades.

Negociacion

Es consciente del valor estratégico que tienen los recursos
humanos dentro de la organizacién, asume un papel activo en la
definicion de politicas de recursos humanos basado en un andlisis
estratégico.

Orientacioén al cliente

Habilidad para promover e incluso llevar a cabo personamente, la
blsgueda de informacién sobre las necesidades latentes, pero no
explicitas de los clientes, indagando proactivamente més alla de
las necesidades que éstos manifiestan en un principio y adecuando
los productos y servicios disponibles a esas necesidades.

Comunicacion

Capacidad superior para establecer canales de comunicacion con
Ios miembros de |a organi zacion.

Necesidades de entr enamiento

Tecnologia aplicada a futbol
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Cuadro9.
Perfil Secretaria - Recepcionista

Datos de | dentificacién
Area/ Departamento: Administrativa
Reporta a: Director General

Misién del Cargo
Manegjar la comunicacion internay externa, canalizandola a las distintas &reas de trabagjo.

Colaboradores directos Contactos I nternos Contactos externos
(cargos quele reportan) (éreascon las que tiene (personas u organizaciones fuera
relacion) de la empresa)
Todas las &reas SR, Ministerio  Relaciones

Laborales, IESS, Municipio.

Clientes, Proveedores

PERFIL DURO
For macion Académica Conocimientos adicionales
(titulos obtenidos con educacion formal) (Softwar e, equipos, etc.)
Microsoft Office: Word, Excel y Power Point

Cursando  (ltimos semestres de  estudios | EXPresion oral y escrita
universitarios en Administracién, Contabilidad y | Planificacion y organizacién administrativa

Auditoria o carreras afines. Procesos administrativos
Administracién de nomina
I diomas necesarios Nivel de Experiencia
De 6 Mas
Idioma Hablar Escribir Leer Drﬁgs;f meses a Dgﬁlozs D(;ﬁ3025 deb
1 afo anos
Inglés Bésico Bésico Bésico X

Responsabilidades del cargo

Realizar las funciones propias del cargo

Atender al publico en sus requerimientos de informacion, dando la orientacion que necesitan.

Operar lacomunicacién internay externa

Manegjar lacajachica, ylosingresos por pagos de matriculas y pensiones de los estudiantes.

Recibir, registrar y canalizar la correspondencia que lleguen a las escuelas.

Resolver y despachar tan solo con su firma, asuntos de poca relevancia.

Redactar documentos requeridos por sus superiores.

CONTINUA
—)
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Condiciones de trabajo

Disponibilidad de tiempo completo

Perfil de Competencias

Competencias Genéricas

Competencia Nivel Descripcion del nivel
Compromiso A Alto o Altamente identificado con los valores y politicas de la
organizacion superior
» Presenta continuamente soluciones, productos, servicios y/o ideas que
Innovacion B resuelven problemas o situaciones presentes o futuras del cliente,
aplicando conocimientos nuevos o diferentes.
. Capacidad para proponer y disefiar cursos de accién y métodos de
Liderazgo B trabajo con € propdsito de asegurar una adecuada conduccién de
personas y desarrollar su talento.
Integridad A Capacidad para obrar con rectitud y probidad. Actuar con consonancia
con lo que cada uno dice o consideraimportante.
-, Alto sentido hacia la gjecucion de los valores y buenas costumbres en
Etica A - ~ Yy
las actividades que desempefia dentro de la organizacion.
Actitud permanente de adelantarse a los demés en su accionar. Es la
Iniciativa A predisposicion a actuar de forma proactiva 'y no sélo pensar en lo que
hay que hacer en € futuro. Marca € rumbo por medio de acciones
concretas.
Perseverancia A Alto desempefio en la gecucion de las tareas encomendadas hasta
conseguir |os objetivos propuestos por la gerencia.
Desarrollo Identifica oportunidades de desarrollo en conocimientos y
personal B competencias, tanto para si mismos como para |os demés integrantes
del equipo de trabajo a su cargo.
Competencias Especificas
Competencia Nivel Descripcion del nivel
. . Capacidad superior para colaborar con los miembros de la
Trabajoenequipo| A organizacion en e desarrollo de actividades que generen un valor
agregado.
Habilidad para promover e incluso llevar a cabo personalmente, la
Orientaciéon busqueda de informacion sobre las necesidades latentes, pero no
cliente B explicitas de los clientes, indagando proactivamente més alla de las
necesidades que éstos manifiestan en un principio y adecuando los
productosy servicios disponibles a esas necesidades.
Capacidad para brindar apoyo y ayuda a los otros, responder a sus
Colaboracion A necesidades y requerimientos, mediante iniciativas anticipadoras y
espontaneas, a fin de facilitar la resolucion de problemas o dudas
aungue las mimas no hayan sido manifestadas expresamente.
Comunicacion B Capacidad promedio para establecer canales de comunicacion con los
miembros de |a organi zacion.
Capacidad de A Disposicion ata para asimilar nueva informacion y ponerla en

aprendizaje

préctica en situaciones que se relacionan con el cumplimiento de sus
actividades.
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6.9 Proceso de captacion de personal calificado

El modelo de talento humano se compone de |os siguientes subsistemas de gestion:

1) Admisién
Cuadro 10.
Proceso Admision Talento Humano

ESTRATEGIA DESCRIPCION PROYECTO

Con esta estrategia se busca atraer
candidatos calificados y con

Identificar eincorporar a | actitud del mercado laboral para | Reclutamiento de personal

los mejores talentos ocupar un cargo dentro de la
disponiblesen el mercado | escuela, con el fin de cubrir las
laboral necesidades de laempresay que

cumplan con el perfil requeridoy | Sejeccién de personal
establecido para el puesto.

1.1 Reclutamiento de personal

Cuadro 11.
Reclutamiento del per sonal
PROYECTO [ACTIVIDADES TECNICAS MEDIOS RESPONSABLE
Caoberturade
vacantes con Concursos internos
Reclutamiento empleados
interno selecci qnados y Promocién de
promovidos dentro empleados
delaempresa
Avisos en periédicos
y revistas
Reclutamiento especializadas Desarrollo
de personal Coberturade Agencias de Organizacional
vacantes por reclutamiento
Reclutamiento candidatos Base de daios de
externo externos reclutados .
en el mercado de candidatos
recursos humanos | Presentacion de
candidatos por
recomendacion de
empleados




1.2 Seleccién de personal

Cuadro 12.

Seleccion de personal
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PROYECTO

ACTIVIDADES

TECNICAS

RESPONSABLE

Solicitud de empleo

Formulario disefiado para
obtener los datos del candidato y
sera el primer contacto con la
empresa

seleccion

Entrevistainicial de

Dirigida con un guion
establecido

Libre sin guion establecido

Pruebas de

capacidad

Generales: Cultura general

conocimientos o de

Especificas: Conocimientos
técnicos/ Cultura profesional

Pruebas psicométricas

Pruebas de aptitud: Generalesy
Especificas

Pruebas de

Seleccién de personalidad

personal

Expresién corporal: PMK
Proyectivas: Prueba del arbol de
Koch; Test de apercepcion
temética TAT; Pruebadela
figura humana de Machover;
Psicodiagnéstico de Rorschach

Técnicas de
simulacion

Técnicas de dindmica de grupo
(Psicodrama/ Dramatizacion)
parael caso de Gerentes,
Supervisores, Ventas, que exigen
relaciones interpersonal es

resultados

Evaluacion de los

Revisiéon del curriculum vitae del
candidato

Cdlificacion de laentrevista
Cadlificacion de las pruebas de
conocimiento y de aptitud.

final

Entrevistay decision

Candidatos seleccionados tienen
una entrevista profunda con €
Director en caso de puestos
superiores y Jefe de Desarrollo
Organizacional en caso de
entrenadores y coordinadores,
toman ladecision final en base a
los resultados y entrevista

Desarrollo
Organizacional




2. Aplicacion

Cuadro 13.

Aplicacion del proceso de reclutamiento 'y seleccion
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ESTRATEGIA

DESCRIPCION

PROYECTO

gue las
realizaran

Disefiar las actividades
personas
en
escuela y orientar su

la

Con esta estrategia se busca establecer el disefio
y descripcion de los cargos de las escuelas y en
funcién de las actividades que desempefia cada
persona evaluar las metas y resultados que debe

Disefio de cargos

desempefio. alcanzar y de su potencial en su desarrollo. Evaluacion de
desempefio
2.1 Disefio, descripcion y analisis de car gos
Cuadro 14.
Disefio, descripcion y analisis de car gos
PROYECTO | ACTIVIDADES | TECNICAS METODO RESPONSABL E
Participacién  activa de
responsable con € fin de
Entrevista recolectar datos mediante
una entrevista directa con €
empleado
- Participacion pasiva, €
Recol eccion de Cuestionario responsable recibe los datos
informacion . . ;
através de un cuestionario
Disefio, Participacién  activa del
descripcion y responsable con e fin de| Desarrollo
andlisisdelos Observacion recolectar datos mediante la| Organizacional
cargos observacion en el puesto del
empleado
Nombre del cargo
Definir de _
o formaescrita | Mision del cargo
De@pr! pciony las Funciones del cargo
analisis del cargo e — -
especificacione | Requisitos esenciales:
sdel cargo Conocimientos, habilidades

y capacidades




2.2 Evaluacion del desempefio

Cuadro 15.

Evaluacion del desempefio
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Retroalimentacion
intensivay
evaluacion
conjunta continua

Serevisara el progreso del
empleado

Se tomaran acciones
correctiva

Se redlizard una nueva
evaluacion semestral
conjunta del desempefio

PROYECTO | ACTIVIDADES [ ETAPAS METODO RESPONSAB
LE

Formulacién delos | El Director proporcionara

objetivos apoyo, direccion y

organizacionales | orientacion de recursos

Compromiso

personal frente ala | El empleado sera

consecucion de los | evaluado de manera

objetivos individual

establecidos

conjuntamente

Asignacion de El evaluador redlizard e

recursosy medios feedback Correspondiente

necesarios para

conseguir los

objetivos Se resaltara fortal ezas,

aspectos a mejorar,

Evaluacion Evauar la Desempefio proponer planes de Direcciony
de participacion por accion. Desarrollo
desempefio objetivos Monitoreo Organizacional

constante de los

resultados y Se desarrollaré planes de

comparacién con | accion

los objetivos

formulados




3. Compensacion

Cuadro 16.

Compensacion Talento Humano
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ESTRATEGIA DESCRIPCION PROYECTO
Con esta estrategia se busca
Identificar e incorporar los establecer losincentivos para Remuneracion
recompensar alos empleados de la
elementos fundamentales -
: , empresa en funcién de |os puestos
parael incentivoy ~ :
S gue desempefien, el tiempo en la
motivacion de los empleados. ~
empresa, del desempefio o
alcanzado. Beneficios
3.1 Remuneracion
Cuadro 17.
Remuneracion
PROYECTO ACTIVIDADES | TECNICAS METODO RESPONSABL E

Remuneracion

empresa

Establecer una
remuneracion
basica paralos
empleados de la

Salario mensual

Conocimientos y
habilidades de l1a
persona que aporten al
cargo

Desempefio o tiempo
en laempresa

Remuneracion
promedio del mercado

Bonificaciones

Plan de bonificacion
anual en base alos
resultados alcanzados
en conjunto.

Direcciény
Desarrollo
Organizacional




3.2 Beneficios

Cuadro 18.

Beneficios Talento Humano
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PROYECTO

ACTIVIDADES

TECNICAS

METODO

RESPONSABLE

Beneficios

Incentivar al
personal dela
empresa mediante
el otorgamiento de
beneficiosy
servicios sociales.

Beneficios
legales

V acaciones

Jubilacion

Pago de los décimos

Afiliacion ala seguridad
social

Pago del fondo de
reserva

Beneficios
monetarios

Pago de bono
vacacional

5% de incremento ala
RMU (Por una solavez)
atodoslos
colaboradores del Club
al obtener un
incremento a partir del
10% anual en €
rendimiento de las
escuelas

5% de incremento ala
RMU (Por una sola vez)
alaescuela con mayor
crecimiento anual

Se pagara un bono de
$100, a entrenador que
haya promovido desde
su escuela un jugador a
las categorias
formativas del club; y
de $100 a que sea
promovido al primer
equipo del club.

Se pagara un porcentaje
del 4% del valor de
transferencia al
entrenador que haya
formado un jugador que
seatransferido desde el
Club hacia otro dentro
del territorio nacional; y
7% en caso que €l club
seadel exterior

Beneficios no
monetarios

Seguro médico

Plan celular

Uniformes

Direcciony
Desarrollo
Organizacional




4. Desarrollo

Cuadro 19.

Desarrollo Talento Humano
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ESTRATEGIA

DESCRIPCION

PROYECTO

Disefiar actividades dirigidas a
los empleados para mejorar €
conocimiento y habilidades para
desempefiar sus funcionesen la

empresa

Esfuerzo continuo para mejorar la
competencia de los empleados y €l
desempefio organizacional

Capacitacion

Comunicacion

4.1 Capacitacion

Cuadro 20.

Capacitaciéon Talento Humano

PROYECTO

ACTIVIDADES

MEDIOS

TECNICAS RESPONSABLE
Actualizacion de Participacion
_— empleados en
conocimientos, seminarios, Cursos,
Desarrollo de hebilidades y actitudes talleres o charlas
programas de Rotacion de puestos | Evaluacion de
capacitacion detrabgjo desempefio
. Prueba de
Induccién personal -
conocimiento de la
nuevo
empresa o
L A o Aplicacion de Direccionyy
Capacitacion cance d pruebas y/o test de Dmr_ollo_
aprendizaje evaluacion Organizaciona
Cambioen el Observacion
Evaluacionde | comportamiento del | directaen el puesto
resultados de participante de trabgjo
capacitacion Indicadores para
Logro de los objetivos | verificar

de capacitacién y
desarrollo

cumplimiento de
objetivosde la
capacitacion




4.2 Comunicacion

Cuadro 21.

Comunicacién Talento Humano
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€l plan de comunicacion interna.

Difusién de los instrumentos de
comunicaciéon alos
colaboradores de la empresa.

Integracién de los colaboradores
de laempresa con la generacion
de actividades grupales
periddicas.

PROYECTO MEDIOS/ CANALES
ESTRATEGIAS RESPONSABLE
Participacion de los
colaboradores en los
instrumentos de comunicacion.
Cartelerasinformativas en
Asignacién de personal la empresa. _
r$p0n58_b| ede generar la Creaci én de redes SOCI al es
comunicacién internaen la de la empresa a cargo del
empresa. comité de comunicacion
gue designara de entre los
Generacion de presupuesto para empl eados una persona Direcciony
Comunicacion presup b responsable de lagestion | Desarrollo

y cumplimiento de las
estrategias.

Buzones digitales.
Correo electrénico
empresaria

Organizacional

5. Monitoreo

Cuadro 22.

Monitoreo Talento Humano

ESTRATEGIA

DESCRIPCION

PROYECTO

informacion.

Brindar ala empresa un sistema
de almacenamiento y
acumulacion de datos
debidamente codificados y
disponibles para el
procesamiento de la

Laadministracion de lainformacion
del talento humano es una herramienta
de criterio gerencia que sirve para
resolver problemas.

Base de datos

Sistemas de informacion
gerencial
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5.1 Basede datos

Cuadro 23.
Base de datos

PROYECTO |ACTIVIDADES TECNICAS MEDIOS RESPONSABLE

Registro de personal | Inclusionesen el
. registro
Registro de puesios | gxclusiones en e

Registro de secciones | regdistro
Modificaciones del

Registro d_e registro Archivo
remuneraciones Frecuenciade personal del
Bases de datos Registro de entraday sdlidaala | empleadoy Direcciény
prestaciones empresa sistemade Administracion
Registro médico NoOmina de pagos informacion de
Informes contables | laempresa
Informe de
Registro de vacaciones
entrenamiento Otras informaciones
pertinentes

5.2 Sistema de infor macién gerencial

Cuadro 24.
Sistema de informacion gerencial

COMPONENTES DEL

PROYECTO SISTEMA DE INFORMACION

RESPONSABLE

Remuneracion de cada trabajador

Fecha de admision de cada trabajador

Frecuencia de toma de vacaciones

Cargos que ha ocupado €l trabajador

Experiencia profesional

Habilidades y conocimientos

Programas de entrenamiento

Valor pagado por laempresa programa de entrenamiento
Resultados eval uaciones de entrenamiento Direcciony
Metas y objetivos alcanzados Administracion
Progresos registrados
Caracteristicas personales
Responsabilidades otorgadas
Informe de superiores
Informe de sus pares
Capacidad de supervision
Potencial de desarrollo
Evaluacion final

Sistemade
informacion
gerencial
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CAPITULO VII
ANALISISECONOMICO-FINANCIERO

7.1 Presupuesto

Lainversion total del Modelo de Gestion propuesto para las escuelas de futbol
de “El Nacional”, a utilizarse para mejorar el desarrollo inicial y formativo de los
nifios y jovenes que se entrenan en las escuelas, asciende a la suma de USD
190.060,00. El financiamiento para este proyecto debera salir de fondos propios de

las escuelas, y de las arcas del Club.

Tabla 125.

Presupuesto deinversion Modelo de Gestion propuesto

ORD. ESTRATEGIA DE MARKETING MIX VALOR PARCIAL
1 PRODUCTO 17.500,00
11 Desarrollo del Nuevo Servicio 10.000,00

1.2 Atraer consumidores de otros segmentos 4.500,00

13 Crear conocimiento de marca 3.000,00

2 PLAZA (CANALES DE DISTRIBUCION) 24.000,00
2.1 Centro de Servicio a Cliente 1.500,00

2.2 Tienda Virtua 1.000,00

2.3 Tiendasfisicas 20.000,00

25 Folletos informativos 1.500,00

3 PROMOCION 96.660,00
31 Desarrollo Plan de Marketing 3.800,00

311 Propaganda en Radio 13.360,00

31.2 Propagandaen TV 26.200,00

3.13 Revista anuario 6.000,00

3.2 Relaciones Publicas 2.000,00

321 Presencia Piblica 5.000,00

322 Redes Sociales 7.000,00

33 Marketing Directo 8.000,00

331 Tarjetas de identificacion y beneficios 3.000,00

34 Comercio Electrénico y Correo Directo 4.500,00

35 Exhibiciones, ferias y exposiciones 8.000,00

3.6 Catél ogos de Productos 1.200,00

37 Hojas volantes 1.000,00

3.8 Internet 1.800,00

381 Actualizacion de WEB 5.800,00

4 PROCESO 9.100,00
41 Levantamiento 1.800,00

4.2 Automatizacion 4.000,00

4.3 I mplementacion 2.000,00

CONTINUA =)
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4.4 Control 1.300,00

5 INSTALACIONES 9.600,00
5.1 Disefio 2.000,00

5.2 Adecuacion e Implementacion 7.600,00

6 PERSONAL 7.200,00
6.1 Capacitacion 7.200,00

7 GESTION DE CALIDAD 26.000,00
7.1 Implementar nueva estructura administrativa 6.000,00

7.2 Evaluar 5.000,00

7.3 Software e implementos deportivos 15.000,00

TOTAL 190.060,00

7.2. 1ngresos

De acuerdo a lainformacion proporcionada por el club El Nacional, |os ingresos

provenientes de | as escuel as de futbol son |os siguientes paralos afios 2012 — 2015:

Tabla 126.

Ingresos escuelas de futbol " EI Nacional" 2012 - 2015
Afo Pensiones Matriculas Cursos Ingresos

vacacionales anuales

2012 539.730,52 159.465,00 121.407,00 820.602,52
2013 545.182,35 161.076,00 123.558,00 829.816,35
2014 551.804,00 163.033,00 125.440,00 840.277,00
2015 560.208,00 165.516,00 128.000,00 853.724,00

Fuente: Gerencia Financiera “El Nacional”

Para proyectar |os ingresos se establecen dos escenarios, estos son:

Escenario pesimista.- corresponde a la gecucion de la inversion inicia

presupuestada y e crecimiento de los ingresos de acuerdo a promedio de los afios

2012 y 2015. Este promedio de crecimiento de los ingresos corresponde a valor
anual de 1,33%

Escenario optimista.- corresponde a la gecucion de la inversion inicia

presupuestada y € crecimiento de los ingresos se establecen en base al crecimiento

promedio més el crecimiento de la poblacion objetivo de nifios y adolescentes, que
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de acuerdo a INEC corresponde al valor de 2,20%; sumando estos valores se obtiene
unatasa de crecimiento de 3,53%.



Tabla 127.

I ngresos mensuales 2016 escenario pesimista
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Afio: 2016
Descripcion Ene Feb Mar. Abr. Mayo  Jun. Jul. Ago. Sep. Oct. Nov. Dic. Total
Matriculas 6.7090 6.709 6.709 6.709 13417 13417 26.834 26834 20126 16.771 16.771 6.709 167.714
Pensiones 22706 22.706 22.706 22.706 45412 45412 90.824 90.824 68.118 56.765 56.765 22.706 567.647
Cursos 64.850 64.850 129.700
vacacionales
Serviciotransporte  1.677 1677 1677 1677 3354 334 6.709 6.709 5031 4193 4193 1.677 41.928
Ingresos anuales 31.092 31.092 31.092 31.092 62183 62.183 189.216 189.216 93.275 77.729 77.729 31.092 906.989
Tabla 128.
I ngresos mensuales 2017 escenario pesimista
Afo: 2017
Ene Feb Mar. Abr. Mayo  Jun. Jul. Ago. Sep. Oct. Nov. Dic.
Matriculas 6.798 6798 6.798 6.798 13595 13595 27191 27.191 20.393 16.994 16.994 6.798 169.941
Pensiones 23.007 23.007 23.007 23007 46.015 46.015 92030 92.030 69.022 57518 57518 23.007 575.185
Cursos vacacionales 65711  65.711 131.422
Servicio transporte 1.699 1699 1699 1699 3.399 3.399 6.798 6.798 5008 4249 4249 1699  42.485
Ingresos anuales 31.504 31504 31504 31.504 63.009 63.009 191.729 191.729 94513 78761 78.761 31.504 919.033




Tabla 129.

I ngresos mensuales 2018 escenario pesimista
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Afio: 2018
Ene Feb Mar. Abr. Mayo Jun. Jul. Ago. Sep. Oct. Nov. Dic.
Matriculas 6.888 6888 6.888 6888 13.776 13.776 27552 27552 20.664 17.220 17.220 6.888 172.198
Pensiones 23313 23313 23313 23313 46.626 46.626 93252 93.252 69.939 58.282 58282 23.313 582.823
Cursos vacacionales 66.584  66.584 133.167
Servicio transporte 1722 1722 1722 1722 3444 3444 6.888 6.888 5166 4305 4305 1.722  43.049
Ingresos anuales 31.923 31.923 31923 31.923 63.846 63.846 194.275 194275 95768 79.807 79.807 31.923 931.237
Tabla 130.
I ngresos mensuales 2018 escenario pesimista
Afio: 2019
Ene Feb Mar. Abr. Mayo Jun. Jul. Ago. Sep. Oct. Nov. Dic.
Matriculas 6979 6979 6979 6979 13959 13.959 27917 27917 20.938 17.448 17.448 6.979 174.484
Pensiones 23.622 23.622 23.622 23.622 47.245 47.245 94490 94490 70.867 59.056 59.056 23.622 590.562
Cursos vacacionales 67.468 67.468 134.936
Servicio transporte 1.745 1.745 1.745 1.745 3490  3.490 6.979 6.979 5235 4.362 4.362 1.745 43.621
Ingresos anuales 32347 32347 32347 32347 64.693 64693 196.855 196.855 97.040 80.867 80.867 32.347 943.603




Tabla 131.
Ingresos 2016 - 2019 escenario anual pesimista

Afio Pensiones Matriculas Cursos vacacionales Servicio transporte Ingresos anuales

2016 567.647,03 167.713,90 129.699,72 41.928,47 906.989,12

2017 575.184,85 169.940,98 131.422,01 42.485,24 919.033,08

2018 582.822,76 172.197,63 133.167,17 43.049,41 931.236,97

2019 590.562,10 174.4384,26 134.935,50 43.621,06 943.602,92
Tabla 132.
I ngr esos mensuales 2016 escenario optimista

Afio: 2016
Ene Feb Mar. Abr. Mayo Jun. Jul. Ago. Sep. Oct. Nov. Dic.

Matriculas 6.854 6.854 6.854 6.854 | 13.708 | 13.708 | 27.417 27417 | 20563 | 17.136 | 17.136 | 6.854 | 171.355
Pensiones 23.199 | 23.199 | 23.199 | 23.199 | 46.398 | 46.398 | 92.795 92.795 | 69.597 | 57.997 | 57.997 | 23.199 | 579.972
Cursos vacacionales 66.258 66.258 132.516
Servicio transporte 1.714 1.714 1.714 1.714 3.427 3.427 6.854 6.854 5.141 4.284 4.284 1.714 42.839
I ngresos anuales 31.767 | 31.767 | 31.767 | 31.767 | 63.533 | 63.533 | 193.324 | 193.324 | 95.300 | 79.417 | 79.417 | 31.767 | 926.681
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Tabla 133.

I ngresos mensuales 2017 escenario optimista

Afo: 2017
Ene Feb Mar. Abr. | Mayo | Jun. Jul. Ago. Sep. Oct. Nov. Dic.
Matriculas 7.096 | 7.09 | 7.096 | 7.096 | 14.192 | 14.192 | 28.384 | 28.384 | 21.288 | 17.740 | 17.740 | 7.096 | 177.400
Pensiones 24.017 | 24.017 | 24.017 | 24.017 | 48.035 | 48.035 | 96.069 | 96.069 | 72.052 | 60.043 | 60.043 | 24.017 | 600.432
Cursos vacacionales 68.595 | 68.595 137.191
Servicio transporte | 1.774 | 1.774 | 1774 | 1774 | 3.548 | 3.548 7.096 7.096 5322 | 4435 | 4435 | 1.774 | 44.350
Ingresosanuales | 32.887 | 32.887 | 32.887 | 32.887 | 65.775 | 65.775 | 200.145 | 200.145 | 98.662 | 82.218 | 82.218 | 32.887 | 959.374
Tabla 134.
I ngresos mensuales 2018 escenario optimista
Afio: 2018
Ene Feb Mar. Abr. Mayo Jun. Jul. Ago. Sep. Oct. Nov. Dic.
Matriculas 7346 | 7.346 | 7.346 | 7.346 | 14.693 | 14.693 | 29.385 | 29.385 | 22.039 | 18.366 | 18.366 | 7.346 | 183.659
Pensiones 24.865 | 24.865 | 24.865 | 24.865 | 49.729 | 49.729 | 99.458 99.458 74.594 | 62.162 | 62.162 | 24.865 | 621.615
Cursos vacacionales 71.015 71.015 142.031
Servicio transporte 1.837 1.837 1.837 1837 | 3.673 | 3.673 7.346 7.346 5.510 4591 | 4591 1.837 45,915
Ingresos anuales 34.048 | 34.048 | 34.048 | 34.048 | 68.095 | 68.095 | 207.206 | 207.206 | 102.143 | 85.119 | 85.119 | 34.048 | 993.220
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Tabla 135.

I ngresos mensuales 2019 escenario optimista
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Afio: 2019
Ene Feb Abr.  Mayo Jun. Jul. Ago. Sep. Oct. Nov. Dic.
Matriculas 7.606 7.606 7.606 15.211 15211 30422 30422 22817 19.014 19.014 7.606 190.138
Pensiones 25742 257742 25.742 25742 51484 51.484 102967 102967 77.225 64.355 64.355 25.742 643.545

Cur sos vacacionales

73521 73521

147.041

Servicio transporte

1901 1.901

1.901 3.803

3.803  7.606 7.606

5704 4753 4.753

1.901 47.535

Ingresos anuales

35249 35249 35.249 35249 70.497

70.497 214516 214516 105.746 88.122 88.122 35.249 1.028.259

Tabla 136.

I ngresos anuales 2016 - 2019 escenario optimista

Afio Pensiones Matriculas Cur sosvacacionales Servicio transporte I ngresos anuales
2016 579.971,61 171.355,25 132.515,72 42.838,81 926.681,39
2017 600.432,46 177.400,50 137.190,75 44.350,12 959.373,83
2018 621.615,15 183.659,02 142.030,71 45.914,76 993.219,63
2019 643.545,14 190.138,34 147.041,42 47.534,58 1.028.259,49




7.3 Costos
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Los costos utilizados provienen de la informacion contable del club EI Nacional

y corresponde a los costos fijos y variables empleados en las escuelas de fatbol, la

proyeccion de estos valores se redliza de acuerdo a la tasa de crecimiento en el

periodo 2012 — 2015, que es 1,33%, los valores proyectados son |os siguientes:

Tabla 137.
Proyeccion de costos 2016 - 2019

Afo Costos variables Costosfijos Costostotales
2016 456.352,00 308.100,00 764.452,00
2017 497.737,00 312.191,28 774.603,20
2018 529.545,00 316.336,88 784.889,20
2019 572.843,00 320.537,54 795.311,79

El detalle de costos variables mensuales segiin cada proceso es € siguiente:



Tabla 138.
Proyeccion Costos variables mensuales

Afio: 2016
Costosvariables Ene Feb Mar. Abr.  Mayo Jun. Jul. Ago. Sep. Oct. Nov. Dic. Total
Alumnos Escuelas 12.344 12344 12344 12344 24687 24.687 49375 49375 37.031 30.859 30.859 12.344 308.592
Matriculas 3429 3429 3429 3429 6858 6.858 13.715 13715 10286 8572 8572 3429 85720
Alumnos Vacacionales 31.020 31.020 62.040
Total 15772 15772 15772 15772 31545 31545 94110 94110 47.317 39431 39431 15772 456.352
Tabla 139.
Proyeccién Costos Variables mensuales 2017

Afio: 2017
Costosvariables Ene Feb Mar. Abr. Mayo Jun. Jul. Ago. Sep. Oct. Nov. Dic. Total
Alumnos Escuelas 13.206 13.206 13206 13.206 26.411 26.411 52.823 52.823 39.617 33.014 33.014 13206 330.141
Matriculas 3.668 3668 3668 3668 7.337 7.337 14.673 14673 11.005 9.171 9171 3.668 91.708
Alumnos Vacacionales 37.944  37.944 75.888

Total 16.874 16.874 16.874 16.874 33.748 33.748 105440 105440 50.622 42.185 42.185 16.874 497.737
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Tabla 140.

Proyeccion Costos variables mensuales 2017

Afo: 2018
Costosvariables Ene Feb Mar. Abr. Mayo Jun. Jul. Ago. Sep. Oct. Nov. Dic. Total
Alumnos Escuelas 14.304 14.304 14.304 14304 28.607 28607 57.215 57.215 42911 35759 35759 14.304 357.591
Matriculas 3974 3974 3974 3974 7947 7947 15894 15894 11921 9.934 9.934 3974 99.340
Alumnos Vacacionales 36.307  36.307 72.614
Total 18.277 18277 18.277 18277 36.554 36.554 109.416 109.416 54.832 45.693 45.693 18.277 529.545
Tabla 141.
Proyeccién costos variables 2019

Afo: 2019

Costosvariables Ene Feb Mar. Abr. Mayo  Jun. Jul. Ago. Sep. Oct. Nov. Dic. Total
Alumnos Escuelas 15458 15458 15458 15458 30.917 30917 61.834 61834 46375 38.646 38.646 15458 386.460
Matriculas 4295 4295 4295 4295 8590 8590 17.179 17.179 12.884 10.737 10.737 4.295 107.370
Alumnos Vacacionales 39.507  39.507 79.013

Total 19.753 19.753 19.753 19.753 39.506 39.506 118.519 118519 59.260 49.383 49.383 19.753 572.843




L os costos fijos se detallan a continuaci on:

Tabla 142.
Costosfijos 2016 - 2019
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Costosfijos Afio 2016 Afio 2017 Afio 2018 Afio 2019
Entrenador 52.311 53.006 53.709 54.423
Servicio limpieza 43.415 43.992 44,576 45.168
Servicio seguridad 108.538 109.979 111.440 112.919
Agua potable 5.427 5.499 5.572 5.646
Luz eléctrica 9.768 9.898 10.030 10.163
Conos 4.331 4.388 4.446 4.505
Chalecos 6.512 6.599 6.686 6.775
Pitos 692 702 711 720
Cronometro 1.954 1.980 2.006 2.033
Escaleras 2.605 2.640 2.675 2.710
Circulo agilidad 1.737 1.760 1.783 1.807
Pizarron 4.884 4,949 5.015 5.081
M ar cadores 326 330 334 339
Balones 48.842 49.491 50.148 50.814
Arcos 15.629 15.837 16.047 16.260
Botellones agua 1.085 1.100 1.114 1.129
Vasos pléasticos 43 44 45 45
308.100 312.191 316.337 320.538

La proyeccion de costos se utiliza en los dos escenarios tomando en cuenta, que

la propuesta del Modelo de Gestion se gjecuta en lainversion inicial y busca mejorar

la operacidn en las escue as de futbol manteniendo la estructura de costos.

7.4 Flujo de Fondos

Se define a flujo de fondos a todas las entradas y salidas de dinero en efectivo

durante periodos determinados de tiempo, por tal razén constituye un indicador

importante para medir la liquidez. Esta herramienta es de gran ayuda para latoma de

decisiones de las escuelas de futbol “El Nacional” por qué le permite conocer su

capacidad para generar efectivo y asi cumplir con sus obligaciones con y sin

implementacion del Modelo de Gestion.



Para desarrollar e flujo de fondos se emplea los escenarios establecidos en la

proyeccion de ingresos:
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Tabla 143.
Proyeccion Flujos de Fondos escenario pesimista
Afo 2016 Afio 2017 Afo 2018 Ao 2019
Ingresos 865.060,65 876.547,84 888.187,56 899.981,86
Costosvariables 456.352,00 462.411,92 468.552,32 474.774,25
Costosfijos 308.100,00 312.191,28 316.336,88 320.537,54
Gastos Administracion 3.730,00 3.900,00 4.133,00 4.380,00
Gastos de ventas 3.880,00 4.200,00 4.451,00 4.717,00
Utilidad operativa 92.998,65 93.844,64 94.714,36 95.573,07
Part. Trabajadores 23.249,66 23.461,16 23.678,59 23.893,27
Imp renta 15.344,78 15.484,36 15.627,87 15.769,56
Utilidad Neta 54.404,21 54.899,11 55.407,90 55.910,25
Tabla 144.
Flujo de fondos escenario optimista
Afo 2016 Afo 2017 Afio 2018 Afo 2019
Ingresos 883.842,58 915.053,71 947.304,88 980.724,90
Costosvariables 456.352,00 462.411,92 468.552,32 474.774,25
Costosfijos 308.100,00 312.191,28 316.336,88 320.537,54
fﬁ?ﬁi <racion 3.730,00 3.900,00 4.133,00 4.380,00
Gastos de ventas 3.880,00 4.200,00 4.451,00 4.717,00
Utilidad operativa 111.780,58 132.320,51 153.831,68 176.316,11
Part. Trabajadores 27.945,14 33.080,13 38.457,92 44.079,03
Imp renta 18.443,80 21.832,88 25.832,23 29.092,16
Utilidad Neta 65.391,64 77.407,50 89.991,53 103.144,93
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7.5 Valor actual neto

Este procedimiento permite calcular €l valor presente de un determinado nimero
de flujos de cgja futuros originados por una inversion. La metodologia consiste en
descontar al momento actual todos los flujos de caja futuros del proyecto, a este
valor se le resta la inversion inicial, de tal modo que e valor obtenido es € valor

actual neto del proyecto.

Para el presente proyecto, se considera como tasa de descuento lainflacion anual
emitida por el Banco Central del Ecuador (Octubre 2014 — Octubre 2015) del 4,75%,
més la tasa de riesgo pais a 20 de Noviembre del 2015 segun la misma fuente del

12,07%.. Latasa de descuento que se empleara para este proyecto es de 16,82%.

Tabla 145.

Tasa de descuento

Tasa deinflacion anual 4,75%
Tasa deriesgo pais 12,07%
Tasa de descuento 16,82%

Laformulaparael cldculo del VAN eslasiguiente:

FN1 FN2 FN3 N FN4 FNS

= + + + - INVII.
@+1)" @+1° @+1)° @+)* @+

VAN




Tabla 146.

Valor actual neto escenario pesimista
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PERIODO FLUJO DE EFECTIVO
Inversion inicial $ 190.060,00
2016 $54.404,21
2017 $54.899,11
2018 $55.407,90
2019 $55.910,25
VAN $-38.485,75

El VAN para el proyecto es de $ -38.485,75, lo que indica que para €l nivel de

inversion realizada e proyecto no genera un flujo de fondos sustentable, por 1o que

en € tiempo analizado no se puede recuperar la inversion inicia. Por lo que, si se

mantiene las tasas de crecimiento promedio de las escuelas de futbol no es viable €

proyecto.

Valor actual neto escenario optimista

Tabla 147.

Valor actual neto escenario optimista

PERIODO FLUJO DE EFECTIVO
Inversion inicial $ 190.060,00
2016 $65.391,64
2017 $ 77.407,50
2018 $89.991,53
2019 $103.144,93
VAN $ 34.469,55

El VAN para € proyecto en € escenario optimista es $ 34.469,55, 1o que indica

gue para € nivel de inversion realizada e proyecto genera un flujo de fondos
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sustentable, por lo que en & tiempo analizado se puede recuperar lainversion inicial.
Por 1o que, s se incrementa las tasas de crecimiento promedio de las escuelas de

futbol en un porcentaje de 3,53% €l proyecto esviable.

7.6 TasaInternade Retorno (TIR)

Es la tasa de descuento que hace que el Vaor Actua Neto (V.A.N.) de una
inversion seaigual a cero. Con este método se considera que una inversion es viable
cuando € resultado del T.I.R. esigual o superior alatasa de descuento. La formula

parael cdculoded T.I.R. eslasiguiente:

FN1 FN2 FN3 FN4 FN5

0= + + + + - INV.I.
(1+TIR' (1+TIR? (@+TIR® @+TIR* @1+TIR
Tabla 148.
Célculo TIR Escenario pesimista
PERIODO FLUJO DE EFECTIVO
Inversion inicial $ 190.060,00
2016 $54.404,21
2017 $54.899,11
2018 $55.407,90
2019 $55.910,25
TIR 6,21%

La tasa interna de retorno obtenida en e escenario pesimista es 6,21%, esto es
menor a la tasa de descuento de 16,82%, por lo tanto, la gecucion del modelo de
gestion propuesto no es rentable para las escuelas de fatbol, bajo las condiciones de
crecimiento promedio similar alos afios 2012 — 2015.



Tabla 149.

Célculo TIR escenario optimista

PERIODO FLUJO DE EFECTIVO
Inversion inicial $ 190.060,00
2016 $65.391,64
2017 $77.407,50
2018 $89.991,53
2019 $103.144,93
TIR 25,03%
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Latasa interna de retorno obtenida en el escenario optimista es 25,03%, esto es

mayor a la tasa de descuento de 16,82%, por lo tanto, la gecucion del modelo de

gestion propuesto es rentable para las escuelas de futbol, bgjo las condiciones de

crecimiento promedio superior a las tasas de crecimiento promedio de los afios 2012

- 2015.
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7.7  Puntodeequilibrio

Punto de equilibrio del escenario pesimistaes el siguiente:

Tabla 150.

Punto de equilibrio escenario pesimista

. PRECIO CANTIDAD TOTAL TOTAL COSTOS COSTOS COSTOS PUNTO PUNTO
ANO PROMEDIO CLIENTES VENTAS COSTOS FIJOS VARIABLES VARIABLE EQUILIBRIO EQUILIBRIO
ANUALES UNITARIO CLIENTES VENTAS

2016 $ 348,85 2.480 865.061 764.452 308.100 456.352 184,03 1.869 652.115
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Figura 80. Punto de equilibrio escenario pesimista
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Punto de equilibrio del escenario optimistaes € siguiente:

Tabla 151.

Punto de equilibrio escenario optimista

PRECIO CANTIDAD TOTAL
ANO PROMEDIO CLIENTES VENTAS
ANUALES

TOTAL COSTOS COSTOS COSTO PUNTO PUNTO
COSTOS FIJOS VARIABLES VARIABLE EQUILIBRIO EQUILIBRIO
UNITARIO CLIENTES VENTAS

2016 $ 348,85 2.534 883.843

764.452 308.100 456.352 180,12 1.826 637.001
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Figura 81. Punto de equilibrio escenario optimista

7.8 Periodo derecuperacion delainversion

El periodo de recuperacion de lainversion en € escenario pesimista se determinaen
lasiguiente tabla:



Tabla 152.
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Periodo de recuperacion inversién escenario pesimista

FLUJO DE FONDOS

ANO FLUJO DE FONDOS ACUMULADO
0 ($ 190.060,00) ($ 190.060,00)
1 $78.932,37 ($111.127,63)
2 $59.087,81 ($52.039,82)
3 $44.911,09 ($7.128,74)
4 $ 24.058,35 $16.929,61

PRI
PRI= $7.128,74 + 3
$16.929,61
PRI= 3,42
ANOS
300 ANOS
MESES
042 *12
5,05
500 MESES
DIAS
005 *30
1,59
2,00 DIAS

PRI =

3ANOS,5MESESY 2DIAS

El periodo de recuperacion de lainversion en el escenario optimista se determina en

lasiguiente tabla:



Tabla 153.

Periodo de recuperacion escenario optimista
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FLUJO DE FONDOS

ANO FLUJO DE FONDOS ACUMUL ADO
0 ($ 190.060,00) ($190.060,00)
1 $90.452,34 ($ 99.607,66)
2 $82.687,15 ($16.920,51)
3 $81.170,95 $64.250,44
4 $73.582,44 $137.832,88

PRI
PRI= $7.128,74 +3
$137.832,88
PRI= 3,05
ANOS
300 ARNOS
MESES
005 *12
0,62
0,00 MESES
DIAS
062 *30
18,62
19,00 DIiAS

PRI =

3ANOS,0MESESY 19DIAS

La diferencia entre en la recuperacién de la inversion entre el escenario pesimistay

optimista es de cinco meses.
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7.9 Conclusion del capitulo

El proyecto de Modelo de Gestién en las escuelas de futbol de EI Nacional bgjo las
proyecciones en € escenario optimista es viable de g ecucion dado e valor obtenido en
el clculo del VAN y TIR, estos indicadores de evaluacion del proyecto determinan que
se recuperalainversion inicial de $ 190.060 y adicionalmente se obtiene un valor como
retorno de la inversiéon de $ 38.384,42 y rentabilidad de 27,11%. Estos indicadores de
evaluacion son positivos y recomiendan la gecucion del proyecto para mejorar la

gestion en las escuel as de futbol.



248

CAPITULO VIII

CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

8.1 Conclusiones

“El Nacional” es la marca nUmero uno en cuanto a la formacion de jugadores de
fatbol que han tenido gran éxito a nivel nacional e internacional, lo cua ayuda ala

imagen que tienen sus escuelas de futbol.

Las escuelas de futbol poseen entrenadores con una gran experiencia como ex
futbolistas de gran trayectoria, y como formadores de talento; sin embargo, es

necesario que se modernicen y estandaricen los métodos de entrenamiento.

En la actualidad las escuelas de futbol “El Nacional” carecen de planificacion
estratégica, plan de marketing, ni tampoco una estructura organizacional adecuada,
lo que sugiere laimplantacion del presente trabajo.

Lainvestigacion de mercado realizada permitio conocer datos interesantes sobre los

gustos y necesidades de los clientes o posibles clientes como:

- El 54,12% de los padres de familia consideran que la atencién en la Sede

Administrativa es regular o mala.

- El voley (25,08%) es la disciplina deportiva con mayor aceptacion dentro de
los nifios de las escuelas para combinar con la practica del fatbol.

- Los servicios adicionales que tendrian una mayor aceptacion serian el
transporte (32,72%) y refrigerio (28,75%).
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- De acuerdo con los padres de familia de las escuelas de fatbol “El Nacional”
lamayor falencia de las es |a organizacién administrativa (49,54%).

El andlisis situacional y lainvestigacién de mercado han sido fundamentales para
redlizar el planteamiento de un Modelo de Gestion acorde a las necesidades y
realidad de las escuelas, involucrando a personal de todas las areas para €
cumplimiento de los objetivos y estrategias que permitan acanzar la vision

propuesta.

Se elaboré un manua de servicio en € cud se especifican y se detalan
claramente las politicas, programas y estrategias arealizarse en las distintas areas

de las escuelas para cumplir con los objetivos propuestos.

El andlisis econdmico — finaciero realizado indica que la aplicacion del presente
proyecto generaria resultados positivos que muestran la viabilidad, rentabilidad

y efecto favorable de lainversién en el crecimiento y desarrollo de las escuelas.

8.2 Recomendaciones

Implementar el presente Modelo de Gestién que permita alinear atodas las éreas
de las escuelas en la consecucion de los objetivos propuestos, asi como mejorar

el desempefio y rentabilidad.

Crear € servicio de escuelas de futbol exclusivas para mujeres, donde puedan
entrenar y competir entre ellas, ya que existe diferencias fisicas y técnicas con

los hombres que afecta el entrenamiento mixto.

Aumentar a los servicios ya ofrecidos, la practica combinada de futbol con

voley, servicio de transporte y de refrigerio.
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Adquirir tecnologia al servicio del futbol, que ayude en la captacion de una gran
cantidad de datos para medir la evolucion técnica, tactica y fisica de los
jugadores, y asi megjorar 1os métodos de entrenamiento empleados.

Implementar un plan de marketing especifico para las escuelas, dependiendo del

ciclo en que se encuentre.

Usar la imagen de grandes jugadores formadas en “El Nacional” como Antonio

Valencia, parapublicitar alas escuelas
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