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Resumen Ejecutivo

La Escuela de Futbol Santiago Wanderers San Bernardo, fundada en 2021, se ha consolidado
como un espacio seguro y formativo para nifios y adolescentes entre 5y 17 afos en la comuna de
San Bernardo. El proyecto de titulacion busca formalizar comercialmente la escuela e implementar
herramientas tecnoldgicas que optimicen procesos administrativos como inscripcién, pagos,

boletas y remuneraciones, mejorando la experiencia de apoderados y del equipo interno.

El modelo de negocio esta orientado al segmento B2C, enfocado en familias que buscan una
experiencia deportiva confiable y de calidad. Entre sus principales fortalezas destacan el respaldo
del club de futbol profesional Santiago Wanderers de Valparaiso, un equipo técnico calificado, un
enfoque pedagdgico integral y el uso de infraestructura consolidada en el Complejo Club Elite,

ubicado en la comuna de San Bernardo.

Organizacionalmente, la escuela cuenta con una estructura clara, un equipo comprometido y un
plan estratégico centrado en la digitalizacion, formalizacion, marketing y gestion operativa. Se
proyecta alcanzar los 120 estudiantes mensuales, mejorando el flujo de ingresos mediante
recursos propios y financiamiento externo. La propuesta destaca por su enfoque formativo integral,
que incluye valores y desarrollo personal. En resumen, se trata de un proyecto sostenible, con

impacto social y alto potencial de crecimiento profesionalizado y responsable.



Capitulo I: Descripciéon general del proyecto

1. Marco Teoérico

El deporte desempefia un papel fundamental en el desarrollo fisico, psicoldgico y social de
los nifios. Ademas de fomentar la salud y el acondicionamiento fisico, las actividades deportivas
impactan significativamente el bienestar emocional y social de los mas jévenes.

El creciente interés por las escuelas de futbol se debe, en gran medida, a los beneficios
que ofrecen en términos de integracion y socializacion infantil. Estas instituciones invierten en
tecnologia y estructuras de calidad para optimizar el aprendizaje y mejorar la experiencia
deportiva. Los beneficios que brindan son diversos, incluyendo el fortalecimiento del caracter, el
desarrollo emocional y la formacién psicoldgica de nifios y adolescentes en etapa de crecimiento.

En este contexto, estas instituciones son un espacio ideal para que los nifios interactien en
equipo, desarrollando un sentido de pertenencia y construyendo nuevas amistades. Participar en
un deporte colectivo les permite ampliar su circulo social mas alla del entorno escolar, fomentando
la integracién y el trabajo en equipo. Ademas, los logros alcanzados, como premios, medallas o
victorias en partidos refuerzan la autoestima y la confianza, lo que impacta positivamente en su
rendimiento académico y mejora su capacidad de concentracion en diversas areas de su vida.

Por otra parte, estas han evolucionado para convertirse en espacios que no solo fomentan
el deporte, sino que también contribuyen al desarrollo social y emocional de los nifios. Este sector
representa una oportunidad de negocio atractiva, con una rentabilidad media. Aunque las
inversiones iniciales pueden ser significativas, especialmente en infraestructura, el uso de césped
sintético reduce los costos de mantenimiento a largo plazo, haciendo mas viable la operacion de
estas academias.

En definitiva, las escuelas de futbol no solo aportan al desarrollo integral de los nifos, sino
que también representan un sector con gran potencial para quienes desean emprender en el
ambito deportivo.

El marco tedrico combina conceptos de formalizacion empresarial, transformacién digital y

gestion deportiva, los cuales se explicaran a continuacion:

a. Formalizacion Empresarial
Segun el Servicio de Impuestos Internos (Sll) (s.f.), toda entidad que percibe ingresos debe estar
formalizada, emitir boletas y pagar impuestos. Esto incluye las escuelas de fatbol, que en su
mayoria operan informalmente. Es importante recalcar el proceso de formalizacién La
formalizacion conlleva beneficios como acceso a créditos, escalamiento comercial, mayor

transparencia y cumplimiento legal.



b. Transformacion Digital
Herramientas tecnolégicas han demostrado ser eficaces para gestionar actividades
deportivas. Estas permiten la centralizacion de datos, automatizacion de procesos y mejora

de la experiencia del cliente, reduciendo la carga operativa.

Siebel (2019) sefiala que las empresas innovadoras han logrado acelerar sus procesos,
haciéndolos mas eficientes y solidos en comparacién con sus versiones analdgicas. Sin
embargo, en muchos casos, esta habilidad no ha representado una revolucion real, sino

simplemente una réplica digital de los mismos procesos tradicionales.

Invertir en tecnologia para digitalizar tareas y operaciones no garantiza, por si solo, una
verdadera transformacién. Si bien es un paso esencial, no es suficiente. Para que una
empresa o0 una industria se transforme realmente, es necesario repensar y redisefar sus
procesos clave desde la raiz, impulsando cambios disruptivos que fortalezcan su

competitividad.

La transformacién digital no es solo una modernizacion; es una evolucion profunda que

redefine la manera en que trabajamos y concebimos los negocios.

Y precisamente por eso puede resultar tan desafiante: las empresas deben atreverse a
alejarse de lo conocido y confiable para apostar por nuevas estrategias que, aunque

pueden parecer inciertas o arriesgadas, son las que marcaran la diferencia en el futuro.

c. Gestion Deportiva

El sector deportivo esta en auge, la demanda por servicios estructurados y formales en
actividades como el futbol infantil esta creciendo. La profesionalizacion de estas escuelas
de futbol puede incrementar su valor percibido y asegurar su sostenibilidad en un mercado
competitivo.

Gacitua (2015) expresa que las escuelas de futbol en Chile cumplen un rol fundamental en
la formacién deportiva y personal de nifios y jovenes. No solo se trata de aprender a jugar
al futbol, sino de desarrollar valores como la disciplina, el trabajo en equipo y la
perseverancia. En cada entrenamiento, los nifios descubren el valor del esfuerzo, la
importancia de la constancia y la alegria de compartir con sus compafieros una misma

pasion.



Para muchas familias, el futbol se convierte en un pilar en la crianza de sus hijos. Es un
espacio seguro donde los nifios pueden canalizar su energia, aprender a manejar la
frustracion y fortalecer su autoestima. A través del deporte, encuentran una manera

saludable de expresarse, de superar desafios y de descubrir sus propias capacidades.

Las actividades en estas escuelas van mas alld de los entrenamientos técnicos. Se
organizan torneos, convivencias y encuentros con otras escuelas, fomentando la sana
competencia y el companerismo. Ademas, los profesores y entrenadores cumplen un papel
clave, actuando como guias y modelos a seguir para los nifios, transmitiendo ensefianzas

gue van mas alla de la cancha.

Los nifos eligen el fatbol por muchas razones: algunos suefian con convertirse en
profesionales y jugar en grandes estadios, otros simplemente disfrutan la emocién de correr
detras de la pelota con sus amigos. Para muchos, es también una forma de conectar con
sus familias, ya que padres, madres y hermanos los acompafian en cada partido,

celebrando sus logros y apoyandolos en cada desafio.

En definitiva, las escuelas de futbol en Chile son mucho mas que un lugar para entrenar.
Son espacios donde se forjan amistades, se construyen suefos y se refuerzan valores que

acompafaran a los nifios durante toda su vida.
Importancia de un analisis de mercado

Al llevar a cabo un analisis de mercado, las organizaciones pueden descubrir nichos desatendidos,
adaptarse a las tendencias emergentes y anticiparse a los movimientos de la competencia. Esta
proactividad no solo reduce riesgos, sino que también mejora la capacidad de respuesta ante

cambios inesperados.

Ademas, este proceso fomenta una cultura de aprendizaje continuo dentro de la empresa,
promoviendo la innovacion y la adaptacién constante. Al conocer mejor el mercado, las empresas
pueden desarrollar productos y servicios que realmente resuenen con las necesidades y deseos

de sus clientes, fortaleciendo asi su posicién competitiva.

En resumen, el analisis de mercado es esencial para cualquier empresa que busque crecer y
prosperar en un entorno dinamico y competitivo. Proporciona la informacién necesaria para tomar
decisiones informadas, minimizar riesgos y maximizar oportunidades, asegurando una conexién

genuina con los clientes y una adaptacion efectiva a las cambiantes condiciones del mercado.



En el proceso de desarrollo, analizar el mercado toma un rol fundamental, por esto que el
reconocido padre del marketing moderno Kotler (2006) sefiala que el enfoque en la direccion de
mercadotecnia ha revolucionado la forma en que las empresas entienden y se relacionan con sus
mercados. Su propuesta se fundamenta en que el marketing debe ser una funcion estratégica,
orientada a identificar y satisfacer las necesidades y deseos de los clientes de manera eficiente y
rentable. Para Kotler (2006), la direccion de mercadotecnia comienza con una profunda
investigacion del entorno, en la que se analizan factores econémicos, socioculturales, tecnolégicos

y politicos que afectan la demanda y la oferta.

Uno de los pilares de su pensamiento es la orientaciéon al mercado, lo que significa que las
empresas deben salir de una mentalidad centrada en la produccion para enfocarse en el cliente.
Esto implica segmentar el mercado en grupos especificos, seleccionar los segmentos a los que se
dirigira la oferta (targeting) y posicionar el producto o servicio de forma que se destaque en la
mente del consumidor. En este sentido, el marketing mix, tradicionalmente representado por las
4P: producto, precio, plaza y promocion, se convierte en la herramienta esencial para construir una

propuesta de valor coherente y competitiva.

Ademas, Kotler (2006) enfatiza la importancia de integrar la planificacion, implementacion y control
de las estrategias de marketing. Esto requiere no solo disefiar campafas y tacticas que respondan
a las dinamicas del mercado, sino también medir constantemente los resultados para realizar
ajustes oportunos que permitan a la empresa adaptarse a un entorno en constante cambio. La
evaluacion continua de las acciones de marketing se traduce en un proceso de aprendizaje que

fortalece la capacidad competitiva de la organizacion.

En el contexto actual, donde la globalizacion y la digitalizacion han transformado las reglas del
juego, la direccién de mercadotecnia segun Kotler (2006) se ha expandido para incluir nuevos
enfoques, como el marketing digital y la responsabilidad social empresarial. Este enfoque integral
no solo busca alcanzar el éxito comercial, sino también contribuir de manera positiva al entorno

social y medioambiental.

Por otro lado, Aguilar (1967) publicéd su influyente obra Scanning the Business Environment,
donde introdujo el concepto de "environmental scanning" o analisis del entorno empresarial. Este
enfoque se centra en la identificacion y evaluacion de factores externos que pueden impactar en

las operaciones y estrategias de una organizacion.

Aguilar (1967) clasificd estos factores en cuatro categorias principales:



e Econdmicos: Aspectos relacionados con la economia que pueden influir en la empresa,
como tasas de interés, inflacion y crecimiento econémico.

e Tecnoldgicos: Avances e innovaciones tecnolégicas que pueden afectar la competitividad y
eficiencia de la organizacion.

e Politicos: Politicas gubernamentales, regulaciones y estabilidad politica que pueden
impactar en el entorno empresarial.

e Sociales: Cambios demograficos, culturales y sociales que pueden influir en la demanda de

productos o servicios.

Esta clasificacion, inicialmente denominada ETPS por sus siglas en inglés (Economic, Technical,
Political, Social), fue posteriormente reorganizada para formar el acrénimo PEST, ampliamente

utilizado en la planificacién estratégica.

Posteriormente, otros autores han ampliado el modelo, agregando factores Ecoldgicos y Legales,
transformandolo en PESTEL, popularizado especialmente en la literatura de estrategia empresarial

y analisis del entorno competitivo.

Johnson & Whittington (2008) en su libro “Explorando la estrategia corporativa” introduce las
variables ecoldgicas y legales. El define el analisis PESTEL como una herramienta estratégica
disefiada para ayudar a las organizaciones a comprender su entorno externo, identificando y
evaluando aquellos factores clave que pueden afectar significativamente sus decisiones

estratégicas.

Johnson & Whittington (2008) explican que las empresas no funcionan en un vacio, sino en
contextos dinamicos donde multiples factores influyen en su desempefio y perspectivas de futuro.

Por eso, realizar un analisis profundo y sistematico del entorno es fundamental.

Componentes del Analisis PESTEL segun Johnson & Whittington (2008):

1. Factores Politicos (P): Se relacionan con la influencia del gobierno y las instituciones publicas
sobre las empresas. Aqui consideramos aspectos como las leyes, los impuestos, acuerdos
comerciales entre paises y la estabilidad politica del lugar donde opera la empresa. Estos factores
determinan qué tan facil o dificil es para una organizaciéon hacer negocios y crecer en ciertos

mercados.

2. Factores Econdmicos (E): Son variables relacionadas con la situaciéon econdémica general que
afectan directamente a la empresa. Esto incluye la inflacion, las tasas de interés, los tipos de

cambio, como va creciendo la economia y los ciclos econdmicos que generan periodos de
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prosperidad o crisis. Estos elementos marcan la rentabilidad del negocio y afectan las decisiones

de compra de las personas.

3. Factores Sociales (S): Estos factores tienen que ver con las personas, sus gustos,
comportamientos, creencias, costumbres y estilos de vida. Aqui analizamos como se comportan
los consumidores, qué les gusta, qué esperan de los productos y como se ven influidos por
tendencias sociales o culturales. La empresa debe entender estos aspectos para ofrecer algo

realmente atractivo para sus clientes.

4. Factores Tecnoldgicos (T): Hacen referencia a cdmo las nuevas tecnologias influyen en la
organizacion. Esto implica considerar avances en digitalizacién, automatizacion, nuevas
herramientas o plataformas digitales y la innovacién constante. Adaptarse rapidamente a estos

cambios tecnoldgicos permite a las empresas mantenerse competitivas y mejorar su eficiencia.

5. Factores Ecoldgicos o Medioambientales (E): Estan relacionados con el impacto ambiental que
tienen las actividades de la empresa. Esto incluye la preocupacion por el cambio climatico,
normativas ambientales, politicas de sostenibilidad y proteccion de recursos naturales. Las
empresas comprometidas con el medioambiente no solo cumplen con regulaciones, sino que

ademas pueden usar este compromiso como una ventaja competitiva frente a sus clientes.

6. Factores Legales (L): Se refieren a las leyes y normativas que la empresa debe respetar, tanto a
nivel local como internacional. Aqui entran temas como derechos laborales, proteccion al
consumidor, propiedad intelectual y leyes sobre competencia. Las organizaciones deben estar
atentas para cumplir con estas reglas y anticiparse a cualquier cambio que pueda afectarles en el

futuro.

En conclusién el analisis del macroentorno permite a las empresas evaluar como estos factores
externos pueden presentar oportunidades o amenazas, facilitando |la adaptacion y el desarrollo de
estrategias mas efectivas. La contribucion de Aguilar en este campo ha sido fundamental para que
las organizaciones comprendan la importancia de monitorear su entorno y anticiparse a los

cambios que puedan afectar su desempenio.
Anadlisis de las 5 fuerzas de Porter

Realizar un analisis de los diversos negocios, involucra un desarrollo de las fuerzas que hay en el
mercado . A raiz de esto, Porter (1979) desarroll6 un modelo de las 5 fuerzas de Porter que

ofrecen un marco analitico esencial para comprender la dinamica competitiva en una industria.
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Este modelo permite a las empresas identificar y evaluar las fuerzas que pueden afectar su

rentabilidad y posicidén en el mercado
Las Cinco Fuerzas de Porter (1979):

1. Rivalidad entre competidores existentes: Esta fuerza evalua la intensidad de la
competencia en el mercado. Una alta rivalidad puede reducir la rentabilidad al presionar a

las empresas a bajar precios 0 aumentar inversiones en marketing e innovacion.

2. Amenaza de nuevos entrantes: Considera la facilidad con la que nuevas empresas pueden
ingresar al mercado. Barreras de entrada elevadas, como fuertes inversiones iniciales o

regulaciones estrictas, protegen a las empresas establecidas de nuevos competidores.

3. Poder de negociacion de los proveedores: Analiza la influencia que los proveedores
pueden tener sobre las empresas. Si hay pocos proveedores o si ofrecen productos unicos,

pueden imponer precios mas altos o condiciones menos favorables.

4. Poder de negociacion de los clientes: Examina la capacidad de los clientes para influir en
los precios y la calidad. Clientes bien informados o con multiples opciones pueden

presionar a las empresas para obtener mejores condiciones.

5. Amenaza de productos o servicios sustitutos: Observa la posibilidad de que productos
alternativos satisfagan las mismas necesidades del cliente. La presencia de sustitutos

puede limitar el potencial de precios y afectar la rentabilidad.

Comprender estas fuerzas es vital para que las empresas desarrollen estrategias efectivas. Por
ejemplo, al reconocer una alta amenaza de nuevos entrantes, una empresa puede invertir en
fortalecer su marca o en innovaciones que dificulten la entrada de competidores. Del mismo modo,
si se identifica un alto poder de negociacién de los proveedores, la empresa podria buscar

diversificar sus fuentes de suministro para mitigar riesgos.

En resumen, el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter (1979) proporciona una vision integral del
entorno competitivo, permitiendo a las empresas anticiparse a los desafios y aprovechar las
oportunidades del mercado. Al aplicar este analisis, las organizaciones pueden disefiar estrategias

mas sélidas y adaptativas, fortaleciendo su posicion y asegurando su sostenibilidad en el tiempo.
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La importancia de la Cadena de valor

Estudiar los procesos que lleva a cabo la Escuela de futbol Santiago Wanderers San Bernardo, es

importante para analizar las fortalezas y aspectos por mejorar.

La cadena de valor es un concepto fundamental en la gestién empresarial, introducido por Michael
Porter. Segun Porter (1985) este modelo permite a las empresas identificar y analizar las

actividades que generan valor, con el objetivo de obtener ventajas competitivas en el mercado

1. Identificacion del valor: Cada empresa debe saber exactamente cuales son las actividades
que mas valor aportan a sus clientes. Para ello, Porter propone diferenciar claramente entre
actividades primarias, que son las directamente relacionadas con la creacion del producto o
servicio (como produccion, distribucion, ventas y servicio postventa), y actividades de
apoyo, que son aquellas que dan soporte y facilitan el funcionamiento del negocio (como
infraestructura, tecnologia, recursos humanos y compras).

2. Mejora de la eficiencia operativa: Al entender mejor cada parte de la cadena de valor, las
empresas pueden descubrir donde existen ineficiencias, costos excesivos o procesos que
se pueden mejorar. De esta manera, pueden reducir gastos innecesarios y mejorar la
rentabilidad general del negocio.

3. Ventaja competitiva diferenciadora: Analizar la cadena de valor permite identificar aquellas
actividades que se pueden realizar de manera diferente a la competencia, ya sea
ofreciendo costos mas bajos o una calidad superior. Esto ayuda a construir una ventaja
competitiva unica y dificil de imitar.

4. Comprension integral del negocio: Este concepto permite entender cémo cada
departamento o area contribuye al resultado final del producto o servicio. Esto ayuda a
tener una vision estratégica completa de la empresa y facilita una mejor coordinacién entre
las areas.

5. Innovacion estratégica: La cadena de valor revela claramente dénde se encuentran las
mejores oportunidades para innovar, ya sea en procesos, productos o servicios. Esto
facilita que las empresas adopten mejoras especificas que aumenten significativamente su
valor percibido por el cliente.

6. Fortalecimiento de la posiciéon competitiva: Cuando una empresa optimiza actividades
criticas identificadas en su cadena de valor, fortalece su posicion frente a los competidores,
mejora su capacidad de reaccion ante cambios externos y puede adaptarse rapidamente a
nuevas condiciones del mercado.

7. Mejora en la toma de decisiones: Al proporcionar informacion detallada sobre como cada

actividad contribuye al valor final, las empresas pueden tomar decisiones mas informadas
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sobre externalizar actividades, realizar inversiones estratégicas, integrarse verticalmente o
buscar asociaciones que maximicen beneficios y reduzcan riesgos.

8. Focalizacion en el cliente: Por ultimo, pero quiza lo mas importante, la cadena de valor
pone al cliente en el centro del analisis, asegurando que todas las actividades
empresariales se alineen con las expectativas, preferencias y necesidades reales del

cliente final.

Ademas de Porter (1985), diversos autores han contribuido al desarrollo y aplicacion del concepto
de cadena de valor. Segun Gereffi (2001) su trabajo se enfoca en cémo diferentes etapas de
produccion se organizan a nivel internacional y cédmo esta organizacion influye en el desarrollo

economico de paises y empresas.

1. Conceptualizaciéon de Cadenas Globales de Valor (CGV): Gereffi (2001) amplié el analisis
de la cadena de valor mas alla del enfoque empresarial interno propuesto por Porter.
Propuso que la produccion global esta estructurada en redes complejas donde empresas

de distintos paises participan en etapas especificas de la produccion y comercializacion.

2. Gobernanza en las cadenas productivas: Uno de sus aportes mas importantes fue el
estudio sobre la gobernanza de las cadenas globales. Gereffi (2001) explicé cémo
diferentes empresas (principalmente las grandes transnacionales) determinan las reglas y
estandares que otras empresas deben seguir, influyendo asi en la distribucién del poder,

los beneficios y los riesgos en la cadena productiva.

3. Impacto en el desarrollo econémico y social: Analizé cdmo las cadenas globales de valor
pueden generar beneficios econdémicos significativos para paises en desarrollo, pero
también cédmo pueden aumentar la dependencia o las desigualdades si no se gestionan
adecuadamente. Gereffi estudia cédmo la participacion en cadenas productivas globales
puede generar empleo, transferencia tecnoldgica y crecimiento econdmico, pero también

desafios como precarizacién laboral o dependencia tecnoldgica.

4. Industrializacién e insercion global: Gereffi (2001) investiga como los paises pueden
mejorar su posicion dentro de estas cadenas mediante estrategias de actualizacion o
"upgrading”, moviéndose hacia actividades de mayor valor agregado como disefio,

innovacion o comercializacion.
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Analizar el mercado, conlleva realizar un estudio exhaustivo de variables que inciden en el
desarrollo de un negocio, es por ello que Albert S. Humphrey (2004) realizo una herramienta

estratégica que permite a las empresas evaluar su situacion actual desde dos perspectivas:

e Factores Internos:
o Fortalezas : aspectos positivos internos que dan ventajas frente a los competidores.

o Debilidades: aspectos negativos internos que dificultan el logro de objetivos.

e Factores Externos:
o Oportunidades: factores externos que pueden aprovecharse para crecer.

o Amenazas : factores externos que podrian afectar negativamente a la organizacion.
Realizar un desarrollo de cada variable, lograra que la empresa avance en sus resultados.
Claridad estratégica:

e Ayuda a las empresas a entender claramente su situacion interna y externa, facilitando
decisiones estratégicas informadas.
e |dentificacion de ventajas competitivas: Permite reconocer qué aspectos internos se deben

potenciar para destacar frente a la competencia.
Gestidn proactiva de riesgos:
e Facilita anticiparse a las amenazas externas, permitiendo preparar planes para mitigarlas.
Optimizacién de recursos:

e Permite concentrar esfuerzos y recursos en aprovechar oportunidades claras y corregir

debilidades especificas.
Alineacion interna:

e Mejora la comunicacion y coordinacion entre departamentos, ya que genera una vision

compartida de la situacién actual y de los objetivos estratégicos.
Facilita la toma de decisiones:

e Ofrece una estructura sencilla y practica para discutir alternativas y tomar decisiones

estratégicas fundamentadas.
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En resumen, el analisis FODA desarrollado por Humphrey (2014) ha sido clave porque permite a
las empresas tomar decisiones estratégicas conscientes, entender su posicion competitiva,
anticiparse a cambios del entorno, y adaptarse eficientemente a las circunstancias que enfrentan

en su mercado
La importancia del modelo de negocios

Otro tema que ha sido importante desarrollar es el modelo de negocio presente en la Escuela de
futbol Santiago Wanderers San Bernardo. Segun Osterwalder & Pigneur (2011), un modelo de
negocio es una descripcion clara y estructurada de cdémo una empresa genera, entrega y captura
valor. Explica como la empresa se posiciona en el mercado, como obtiene ingresos, y cdmo crea

relaciones con sus clientes, proveedores y socios estratégicos.
Ellos definen la importancia de implementar un modelo de negocio en los siguientes puntos:

1. Claridad estratégica: Facilita que la empresa comprenda como genera valor y cuales son
sus fortalezas frente a la competencia.

2. Innovacion y adaptaciéon: Permite adaptar el negocio a cambios del mercado, identificando
oportunidades para innovar en productos, servicios y formas de monetizacion.

3. Rentabilidad sostenible: Define claramente cdémo la empresa generard ingresos,
asegurando la sostenibilidad econémica a largo plazo.

4. Comunicacion efectiva: Mejora la comunicacion interna y externa sobre como la empresa
opera, facilitando alineacion estratégica y atraccién de inversores o socios.

5. Gestion eficiente: Proporciona una base sélida para tomar decisiones, gestionar riesgos y

distribuir recursos eficazmente.

Ademas Osterwalder & Pigneur (2011) explica la importancia y el beneficio de desarrollar un

modelo de negocios:

1. Permite entender la propuesta de valor
o Importancia: Ayuda a definir qué hace Unica a la escuela de futbol frente a la
competencia.
o Beneficio: Permite identificar si existe una demanda real por esa propuesta y como
comunicar mejor.
2. Analiza los segmentos de clientes
o Importancia: Un estudio de mercado busca conocer las caracteristicas, necesidades

y comportamientos de los clientes potenciales.
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o Beneficio: Facilita la segmentacion del mercado y permite disefar estrategias de
marketing efectivas.
Define los canales de distribucidon y comunicacién
o Importancia: Ayuda a identificar como llegar de manera eficiente a los clientes.
o Beneficio: Un estudio de mercado permite evaluar cuales son los canales mas
efectivos para captar clientes.
Estudia la relacion con los clientes
o Importancia: Determina como la escuela interactua y fideliza a sus clientes.
o Beneficio: Conocer las expectativas de los clientes ayuda a mejorar la experiencia y
retencion.
Identifica las fuentes de ingresos
o Importancia: Ayuda a entender qué servicios generan mas ingresos y cOmo
optimizarlos.
o Beneficio: Permite explorar nuevas oportunidades de ingresos segun la demanda
del mercado.
Optimiza los recursos clave
o Importancia: Permite identificar los recursos necesarios para operar y expandir el
negocio.
o Beneficio: Un estudio de mercado puede ayudar a determinar si estos recursos son
suficientes o si deben mejorarse.
Analiza las actividades clave
o Importancia: Identifica las tareas fundamentales para que el negocio funcione.
o Beneficio: Conocer qué actividades aportan mas valor y cuales deben optimizarse.
Evalla las alianzas estratégicas
o Importancia: Permite identificar posibles colaboradores que fortalezcan el negocio.
o Beneficio: Un estudio de mercado puede ayudar a identificar socios potenciales y
evaluar su impacto en el negocio.
Analiza la estructura de costos
o Importancia: Determina qué aspectos generan mayores gastos y como optimizarlos.
o Beneficio: Un estudio de mercado permite evaluar si los costos son competitivos en

relacion con la competencia.

En resumen, contar con un modelo de negocio claramente definido e implementado es crucial para

que cualquier organizacion alcance sus objetivos estratégicos, se mantenga competitiva, y asegure

un crecimiento sostenible en el tiempo.
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Cuando hablamos de investigacion en un contexto empresarial o social, es importante comprender
que existen principalmente dos enfoques que pueden orientarnos hacia la toma de decisiones: la
investigacion cualitativa y la cuantitativa. Ambos métodos, aunque distintos, se complementan para

entregar un panorama completo y profundo de la realidad estudiada.
Investigacion Cualitativa

La investigacion cualitativa se centra en explorar las percepciones, motivaciones vy
comportamientos de las personas. Es un método que busca entender profundamente los
contextos, las experiencias y los significados subjetivos que los individuos atribuyen a su realidad.
Segun Hernandez Sampieri, Fernandez y Baptista (2014), la investigacion cualitativa permite
comprender fendmenos complejos desde una perspectiva mas humana y profunda, dando voz a

los sujetos estudiados.

Por otro lado Taylor & Bogdan (1987) en su libro "Introduccién a los métodos cualitativos de
investigacion" ofrece una vision detallada sobre como llevar a cabo investigaciones cualitativas en

el ambito de las ciencias sociales. A continuacion, se resumen sus puntos mas destacados:

1. Definicion de la Investigacion Cualitativa

Los autores describen la investigacion cualitativa como un enfoque que genera datos descriptivos,
centrandose en las palabras y comportamientos observables de las personas. Este método busca
comprender los fendmenos sociales desde la perspectiva de los participantes, enfatizando la

importancia de interpretar el significado que las personas asignan a sus experiencias.

2. Caracteristicas Principales
Taylor y Bogdan (1987) identifican varias caracteristicas esenciales de la investigacion cualitativa:

e Enfoque Inductivo: Los investigadores desarrollan conceptos y comprensiones basandose
en patrones emergentes de los datos, en lugar de partir de hipétesis preconcebidas.

e Perspectiva Holistica: Se considera a las personas y escenarios como un todo integrado,
evitando reducirlos a variables aisladas.

e Sensibilidad del Investigador: Se reconoce la influencia del investigador en el estudio y se
busca interactuar de manera natural y no intrusiva con los participantes.

e Comprension desde el Marco de Referencia de los Participantes: Es fundamental
experimentar la realidad tal como la viven los sujetos estudiados, identificandose con sus

perspectivas para comprender como interpretan su mundo.
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e Suspension de Prejuicios: El investigador debe apartar sus propias creencias y
predisposiciones, abordando el estudio como si estuviera observando los fendmenos por
primera vez.

e Valoracién de Todas las Perspectivas: Se busca una comprension detallada de las
diferentes perspectivas, considerando todas como igualmente valiosas.

e Enfoque Humanista: Al estudiar a las personas cualitativamente, se llega a conocerlas
personalmente y a experimentar lo que sienten en su vida cotidiana, capturando aspectos
como belleza, dolor, fe, sufrimiento, frustracién y amor, cuya esencia podria perderse con

otros método

3. Perspectivas Tedricas
Los autores exploran diversas perspectivas tedricas que sustentan la investigacion cualitativa:

e Fenomenologia: Se centra en comprender cémo las personas interpretan y dan sentido a
su mundo, considerando que la conducta humana es producto de estas interpretaciones.

e Interaccionismo Simbdlico: Destaca la importancia de los significados sociales que las
personas asignan a su entorno y cémo estos significados emergen de la interaccién social

e Etnometodologia: Examina cédmo las personas aplican reglas culturales y percepciones del
sentido comun a situaciones concretas, haciendo que las acciones parecen rutinarias y

comprensibles

4. Técnicas de Recoleccion de Datos

Taylor y Bogdan (1987) detallan métodos especificos para recopilar datos en investigaciones

cualitativas:

e Observacion Participante: El investigador se sumerge en el entorno de los participantes,
observando y participando en sus actividades diarias para obtener una comprensién
profunda de sus experiencias.

e Entrevistas en Profundidad: Conversaciones cara a cara dirigidas a comprender las
perspectivas de los informantes sobre sus vidas, experiencias o situaciones, expresadas

con sus propias palabras.

5. Analisis de Datos

El proceso de analisis en la investigacion cualitativa, segun los autores, es continuo y se desarrolla

en paralelo con la recoleccion de datos. Implica identificar temas emergentes, desarrollar
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conceptos y proposiciones, y refinar las interpretaciones a medida que avanza el estudio. Se
enfatiza la importancia de la flexibilidad y la creatividad en este proceso, permitiendo que el

investigador adapte su enfoque segun las particularidades de los datos recopilados.

6. Consideraciones Eticas

Los autores subrayan la importancia de la ética en la investigacién cualitativa, destacando la
necesidad de obtener el consentimiento informado de los participantes, garantizar su anonimato y
confidencialidad, y minimizar cualquier posible dano derivado del estudio. Se enfatiza el respeto y

la sensibilidad hacia las personas y comunidades involucradas en la investigacion.

En resumen, la obra de Taylor y Bogdan (1987) proporciona una guia exhaustiva para comprender
y aplicar métodos cualitativos en la investigacion social, destacando la importancia de adoptar una
postura empatica, flexible y ética para captar la riqueza y complejidad de las experiencias

humanas.
Investigacion Cuantitativa

Por otro lado, la investigacién cuantitativa se basa en la recopilacién y analisis estadistico de datos
numeéricos. Este enfoque permite generalizar resultados y establecer patrones de comportamiento
o tendencias especificas en grupos grandes. Segun Malhotra (2008), en su libro "Investigacion de
Mercados: Un Enfoque Aplicado" la investigacion cuantitativa ayuda a tomar decisiones precisas

gracias a su objetividad y capacidad de prediccion.

A continuacidn, se resumen sus principales aportes:

Definicion de Investigacién de Mercados

Malhotra (2008) define la investigacion de mercados como un proceso sistematico y objetivo que
implica la identificacion, recopilacion, analisis, difusion y uso de informacién con el propdsito de
mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de problemas vy

oportunidades en marketing.
Clasificacion de la Investigacion de Mercados
Malhotra (2008) distingue dos grandes categorias:

e Investigacién para la Identificacién de Problemas: Se centra en detectar problemas

subyacentes que pueden no ser evidentes, como la disminucion de la participacién en el
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mercado o cambios en las preferencias del consumidor.

e |nvestigacion para la Solucién de Problemas: Busca abordar problemas especificos

identificados, desarrollando y evaluando estrategias de marketing para resolverlos.

Proceso de Investigacion de Mercados
Malhotra (2008) describe un proceso estructurado compuesto por seis etapas:

1. Definicién del Problema: Establecer claramente el problema a investigar, lo cual es crucial
para orientar todo el estudio.

2. Desarrollo del Enfoque del Problema: Involucra la formulacion de un marco tedrico,
modelos analiticos, preguntas de investigacién e hipotesis.

3. Formulacion del Disefio de Investigacién: Determinar el plan para obtener la informacion
necesaria, incluyendo decisiones sobre fuentes de datos, métodos de recoleccion y
técnicas de muestreo.

4. Trabajo de Campo o Recopilacién de Datos: Implementacion del disefio de investigacién
para recolectar los datos requeridos.

5. Preparacion y Analisis de Datos: Procesamiento y analisis de los datos recopilados para
convertirlos en informacion util.

6. Elaboracion y Presentaciéon del Informe: Comunicar los hallazgos y recomendaciones de

manera clara y efectiva a las partes interesadas.
Importancia de la Investigacion de Mercados

La obra de Malhotra (2008) enfatiza que la investigacion de mercados es esencial para
comprender el entorno empresarial, identificar oportunidades y amenazas, y desarrollar estrategias
efectivas. Proporciona informacion valiosa sobre consumidores, competidores y otros factores del

mercado, facilitando decisiones informadas y reduciendo la incertidumbre

La implementacion de un plan de marketing permitira tener claridad con las acciones que necesita
la Escuela de fatbol Santiago Wanderers San Bernardo. Es por esto que Kotler & Keller (2006)
definen en su libro “Direccion de marketing” que un plan de marketing es un documento estratégico
detallado que describe cdmo una empresa atraera clientes, entregara valor, generara ventas y
alcanzara objetivos comerciales especificos en un periodo determinado. Incluye analisis del
mercado, definicion de objetivos, estrategias de producto, precio, distribuciéon, promocion y

evaluacion del desempeno. Ademas proporcionan una guia integral sobre cdémo disefar,
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implementar y evaluar estrategias y planes de marketing. Kotler es reconocido por definir

claramente el marketing moderno, enfatizando la orientacién hacia el cliente.

Por otro lado Armstrong (2013) explica los conceptos basicos del marketing y cémo estos se
aplican para crear estrategias efectivas y rentables, adecuadas para distintos tipos de empresas y

mercados.

Segun Porter (1980) aunque no es exclusivamente sobre marketing, sus conceptos de ventaja
competitiva y diferenciacion son fundamentales para formular estrategias eficaces dentro del plan

de marketing.

Un plan de marketing se construye en base a diferentes autores, lo cual debe tener una estructura,

que se presenta a continuacion:

1. Analisis del Entorno y Mercado:
o Analisis interno (fortalezas y debilidades).
o Analisis externo (oportunidades y amenazas).
o Investigacion de mercado (clientes, competencia y tendencias).
2. Establecimiento de Obijetivos:
o Claros, especificos, medibles, alcanzables, relevantes y con un marco temporal
definido (SMART).
3. Estrategias de Marketing:
o Segmentacion, seleccion del publico objetivo y posicionamiento (STP).
o Estrategias relacionadas con el marketing mix: producto, precio, plaza y promocion.
4. Acciones y Programas de Implementacion:
o Calendario de actividades.
o Asignacion de responsabilidades y presupuesto.
5. Control y Evaluacion:
o Indicadores clave de desempefo (KPIs).
o Mecanismos de seguimiento y evaluacion para ajustar el plan cuando sea

necesario.
Importancia de Desarrollar un Plan de Marketing

e Claridad estratégica: Permite enfocar los esfuerzos de la empresa en objetivos concretos y
alineados con su visién.
e Optimizacion de recursos: Ayuda a asignar recursos eficazmente, evitando desperdicios y

aumentando el retorno sobre la inversion.
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e \entaja competitiva: Facilita diferenciarse claramente en mercados saturados vy
competitivos.

e Reduccién de incertidumbre: Aporta informacion estratégica clave que reduce riesgos y
mejora la toma de decisiones.

e Mejora en resultados comerciales: Permite medir y mejorar continuamente el desempefio

comercial, contribuyendo directamente al crecimiento sostenible del negocio.

El desarrollo de un plan de marketing bien fundamentado es crucial para que la Escuela de futbol

Santiago Wanderers San Bernardo aspire a ser exitosa, competitiva y sostenible en el tiempo.
Importancia de un plan de operaciones

El plan de operaciones, como tal, no tiene un Unico autor especifico que lo haya creado. Mas bien,
se trata de un concepto que surgi6 de la evolucidn de la administracion de operaciones y la gestion
empresarial, campos que se desarrollaron con aportes de diversos expertos y académicos a lo

largo del tiempo.

Segun Taylor (1961), considerado como el padre de la Administracion Cientifica, enfatiz
enormemente la importancia de desarrollar un plan estructurado para las operaciones en las
empresas. Aunque en su época no uso explicitamente el término "plan de operaciones", si destacé
la relevancia de planificar cuidadosamente los procesos internos de trabajo. Entre el aporte que se

desglosa de su libro “Principios de la administracion cientifica” se evidencia lo siguiente:

Maximizar la eficiencia operativa: Taylor (1961) argumenta que las empresas necesitan organizar
sus procesos de manera precisa y metddica, para eliminar movimientos innecesarios y tiempos

muertos, aumentando asi la productividad.

Reduccion de costos:Al planificar meticulosamente las tareas, las empresas pueden optimizar el
uso de recursos materiales y humanos, lo que lleva a la reduccion significativa de costos

operativos.

Estandarizacién de métodos de trabajo: Taylor (1961) consideraba crucial establecer métodos
estandar para cada tarea. Esto permite asegurar la calidad, uniformidad y previsibilidad en el

producto final, facilitando ademas el entrenamiento del personal.

Mejora de la productividad laboral: Al organizar claramente las operaciones, las empresas logran
motivar a los trabajadores mediante sistemas basados en el rendimiento individual, generando asi

mayor productividad.
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Optimizacién del tiempo: Taylor (1961) popularizé el analisis del tiempo y movimiento, destacando
que una planificacion eficiente reduce el tiempo invertido en cada tarea, generando mayor

rendimiento global.

Claridad en las responsabilidades: Un plan operativo bien disefado establece claramente qué
tareas corresponden a cada empleado, lo que reduce confusiones y conflictos, favoreciendo un

ambiente laboral ordenado y eficiente.

Mejor toma de decisiones: Con informacion clara derivada de la planificacion de las operaciones,
los lideres pueden tomar decisiones mas fundamentadas y rapidas ante cambios o dificultades en

la produccion.

Competitividad empresarial: La planificacion cientifica propuesta por Taylor (1961) permite a las
empresas producir a menor costo y con mejor calidad, lo que fortalece considerablemente su

posicion competitiva en el mercado.

Otra mirada es la de Jay Heizer & Barry Render (1966) en su obra “Direccion de la Produccion y
Operaciones”, sistematizaron aun mas la planificacién operativa, ofreciendo modelos claros para
estructurar planes efectivos de gestién operativa empresarial. Proponen técnicas para mejorar la
eficiencia operativa, incluyendo métodos para el control de calidad. Destacando la importancia de
planificar estratégicamente las operaciones para alcanzar ventajas competitivas. Incluso
introducen herramientas clave como el analisis de tiempos, prondsticos y gestion de inventarios.
Por otro lado, analizan cémo disenar sistemas operativos adaptados a las necesidades del
mercado. Enfatizan la gestién efectiva de la cadena de suministro y la logistica, por lo mismo

sugieren la importancia de la innovacién tecnolégica en la mejora continua de las operaciones.

La importancia de tener un plan de recurso humano

Un plan de recursos humanos (RRHH) es un documento estratégico que define como una
empresa gestionara a su personal para alcanzar sus objetivos organizacionales. Este plan incluye
aspectos clave como seleccion, reclutamiento, formacién, evaluacion del desempefo, gestiéon del

talento, motivacion, compensacion y gestion del cambio organizacional.

Segun Ulrich (1997) en su libro “Recursos Humanos Champions” menciona que el departamento
de RRHH debe ir mas alla de sus funciones tradicionales y convertirse en un auténtico socio

estratégico que genere valor real para la organizacion.
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En su obra, Ulrich (1997) plantea cuatro roles esenciales que los profesionales de Recursos

Humanos deben cumplir para contribuir efectivamente al éxito de las empresas:

Socio Estratégico: Este rol implica que RRHH debe participar activamente en la definicién y
logro de los objetivos generales de la empresa, asegurandose de que las estrategias
relacionadas con la gestion del talento estén alineadas con las metas organizacionales.
Experto Administrativo: Aqui, RRHH debe enfocarse en optimizar y agilizar los procesos
internos, utilizando sistemas y tecnologias adecuadas para mejorar la eficiencia y reducir
costos operativos.

Adalid de los Empleados: En este papel, el departamento de RRHH actia como defensor
del bienestar de los empleados, atendiendo sus preocupaciones y necesidades, creando
asi un ambiente laboral positivo y productivo que refuerce el compromiso del equipo.
Agente de Cambio: RRHH debe facilitar la adaptacion al cambio y apoyar activamente las
transformaciones dentro de la empresa, ayudando a gestionar desafios como la

globalizacién, las nuevas tecnologias y las demandas constantes de innovacion.

Ulrich (1997) destaca que, para enfrentar con éxito los retos actuales, el departamento de RRHH

debe integrar estos cuatro roles de forma equilibrada y simultanea, convirtiéndose en un factor

clave para mejorar la competitividad y crear valor sostenible.

Otro autor es Dessler (2017) que expone como la gestion eficiente del personal influye

directamente en el éxito organizacional, presentando métodos practicos para planificar, reclutar,

evaluar, capacitar y retener empleados.

Segun Dessler (2017) se proponen los componentes Fundamentales del Plan de Recursos

Humanos

Planificacion de Personal: Determinacién precisa del numero, perfil y competencias del
personal requerido para cumplir objetivos.

Seleccion y Reclutamiento: Estrategias para atraer, evaluar y seleccionar candidatos
adecuados para cada posicion.

Capacitacion y Desarrollo:Programas especificos orientados a potenciar habilidades,
competencias y desempeio continuo del equipo.

Evaluacién del Desempefio: Herramientas y criterios claros para medir y mejorar
continuamente el rendimiento individual y colectivo.

Gestion del Talento y Retencion: Estrategias enfocadas a identificar, potenciar y retener

empleados clave, fortaleciendo el capital humano interno.
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6. Compensacion y Beneficios: Sistemas justos, competitivos y motivantes de remuneracion,
reconociendo adecuadamente el desempeno del personal.
7. Clima y Cultura Organizacional: Acciones concretas para mantener un ambiente positivo,

productivo y alineado con los valores empresariales.
Importancia de Desarrollar un Plan de Recursos Humanos

e Optimizacion del capital humano: Favorece un uso eficiente del talento, maximizando la
contribucién de cada empleado.

e Atraccion y retencion del talento: Facilita atraer y mantener empleados valiosos mediante
politicas claras de desarrollo y reconocimiento.

e Mejora en productividad: Genera empleados motivados y capacitados, lo que incrementa la
eficiencia y resultados organizacionales.

e Alineacion estratégica: Asegura que las acciones del personal estén alineadas con los
objetivos empresariales, fortaleciendo la cohesion organizacional.

e Adaptacion al cambio: Facilita la gestibn de cambios internos y externos, mejorando la

capacidad de respuesta y adaptacién a nuevas condiciones del mercado.

Implementar un plan estratégico de recursos humanos es crucial para alcanzar metas
empresariales sostenibles, crear ventajas competitivas y mantener a las empresas exitosas en

contextos cambiantes y desafiantes.
La importancia de tener un plan financiero

El plan financiero es un documento clave que presenta una visidon clara y estructurada de la
situacion financiera presente y futura de una empresa. Incluye proyecciones financieras,
presupuestos, necesidades de financiamiento, analisis de rentabilidad, control de costos, gestion
de riesgos financieros y politicas sobre el uso de recursos para garantizar el crecimiento y la

sostenibilidad del negocio

Segun Allen (2010) en su libro “Principios de finanzas corporativas” ofrece una visién integral de
las finanzas corporativas, combinando teoria y practica para abordar la toma de decisiones

financieras en las empresas.
Estructura y Contenido Principal:

1. Valoracién y Decisiones de Inversion: Se introducen conceptos fundamentales como el
valor presente neto (VPN) y la tasa interna de retorno (TIR), herramientas esenciales para
evaluar la viabilidad de proyectos de inversion.
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2. Riesgo y Rendimiento: Se explora la relacidon entre el riesgo y el rendimiento esperado,
presentando modelos como el de valoracion de activos financieros (CAPM) para determinar
el costo del capital.

3. Estructura de Capital y Politica de Dividendos: Se analizan las decisiones relacionadas con
la mezcla 6ptima de deuda y capital propio, asi como las politicas de distribucion de
dividendos y su impacto en el valor de la empresa.

Planificacion Financiera y Presupuestacién de Capital: Se detallan procesos para la
planificacién financiera a corto y largo plazo, incluyendo la elaboracion de presupuestos de
capital y la gestidn del capital de trabajo.

4. Mercados Financieros y Financiamiento a Largo Plazo: Se examina el funcionamiento de
los mercados financieros y las diversas fuentes de financiamiento disponibles para las

empresas, como la emision de acciones y bonos.

Por otro lado Wachowicz (2002) ofrece un enfoque practico y claro sobre la importancia de
planificar y gestionar eficientemente los recursos financieros, abordando técnicas para analisis

financiero y decisiones estratégicas de inversién.
Modelo de Valoracion de Activos Financieros (CAPM)

El CAPM fue desarrollado inicialmente por William Sharpe (1964), en su articulo seminal titulado

“Precios de los activos de capital: Una teoria del equilibrio de mercado en condiciones de riesgo”

Segun Sharpe (1964) el CAPM (Capital Asset Pricing Model) es un modelo financiero utilizado
para calcular el rendimiento esperado de un activo en funcién del riesgo sistematico o de mercado.
Este modelo supone que el inversor Unicamente debe recibir compensacion por el riesgo

sistematico, pues el riesgo especifico o individual puede eliminarse mediante la diversificacion.

Por otro lado, el modelo CAPM parte de una idea sencilla: cuando inviertes, esperas obtener una
recompensa por asumir ciertos riesgos. Pero, no todos los riesgos se compensan. Este modelo
seflala que solo recibes recompensa por aquellos riesgos que no puedes evitar por mas que
diversifiques tu inversion. Ese tipo de riesgo inevitable se llama riesgo sistematico, o mas conocido

como "riesgo de mercado".

El modelo CAPM propuesto por Sharpe (1964) se expresa mediante la siguiente férmula

matematica:

E(Ri) = Rf + Bi x (E(Rm) — R¥).
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¢ Qué significa cada parte?

e E(RIi): Es la rentabilidad que esperas obtener de tu inversién o del portafolio que armes.

e Rf: Es lo que ganarias si eligieras una inversion segura, sin riesgo (por ejemplo, bonos del
gobierno).

e [i: Es la famosa "beta", que muestra qué tan sensible es tu inversion frente a los cambios
del mercado general. Si la beta es alta, tu inversion se movera mucho mas cuando el
mercado suba o baje.

e Rm: Es la rentabilidad promedio que esperas del mercado en general.

e E(Rm) — Rf: Es la prima de riesgo del mercado. Esta es la recompensa adicional que
esperas recibir por atreverte a correr el riesgo del mercado, también llamada "prima de

riesgo".

Por otra parte, posteriormente Lintner (1965) ampli6 y complementd el desarrollo del modelo
CAPM impuesto por Sharpe (1964). Es por eso que Lintner (1965) en su articulo “La valorizacion
de activos de riesgo y la seleccidon de inversiones riesgosas en carteras de valores y presupuestos
de capital” presenta una manera sencilla y practica de entender cémo los inversionistas toman
decisiones cuando se enfrentan a inversiones con cierto riesgo. En palabras simples, explica cémo
valoramos los activos financieros riesgosos y qué aspectos consideramos importantes al momento
de armar nuestro portafolio de inversiones. Basicamente, se enfoca en que los inversionistas
toman decisiones buscando siempre un equilibrio légico entre el riesgo que asumen y la

rentabilidad que esperan obtener.

Lintner (1965) destaca algo muy interesante: cuando pensamos en invertir, no miramos
unicamente el riesgo individual de cada activo, sino que evaluamos cémo ese activo influye en el
riesgo global de nuestro portafolio completo. Aqui aparece un concepto clave llamado riesgo
sistematico o riesgo inevitable, que es aquel riesgo que no podemos eliminar por mas
diversificados que estemos. Para medir este riesgo utiliza un indicador llamado beta (B), que
basicamente nos dice qué tan sensible es nuestra inversioén frente a los movimientos generales del

mercado.

Uno de los aportes mas importantes de Lintner (1965) fue presentar una féormula matematica
simple que muestra la relacion directa entre el retorno que esperamos obtener y el riesgo
sistematico del activo. Esta formula terminé siendo la base fundamental para uno de los modelos
mas conocidos en finanzas: el Modelo CAPM, complementado también por Sharpe (1964) y Jan
Mossin (1966).
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Lintner (1965) también resalta que bajo ciertas condiciones ideales, mercados en equilibrio,
inversionistas racionales y sin costos adicionales, es posible construir portafolios eficientes, es

decir, aquellos que ofrecen el mejor equilibrio posible entre riesgo y rentabilidad.

Este trabajo revoluciond las finanzas, dejando un marco conceptual sélido y brindando una
herramienta que hoy es ampliamente utilizada para tomar decisiones sobre inversiones, evaluar

activos financieros y gestionar portafolios.

Mossin (1966) continué con el desarrollo y complemento lo realizado por los dos autores
anteriores. En su articulo Mossin (1966) presenta una forma clara y sencilla de entender como
funciona el equilibrio en los mercados financieros, especialmente cuando se trata de activos
riesgosos, como las acciones. Su objetivo es explicar como los inversionistas eligen qué activos

comprar, considerando el equilibrio entre el riesgo que enfrentan y el retorno que esperan obtener.

Mossin (1996) profundiza en la idea de que cuando muchos inversionistas participan en el
mercado, sus decisiones individuales afectan al precio y a la rentabilidad de los activos. Para esto,
introduce la nocién de equilibrio financiero: un estado en el que los precios de los activos son tales
que la oferta y la demanda coinciden perfectamente, sin que haya razones para cambios

inmediatos.

Una parte clave del aporte de Mossin (1966) es demostrar matematicamente cémo se establece
este equilibrio en el mercado. Plantea que los inversionistas racionales eligen su portafolio
basandose en dos cosas fundamentales: cuanto retorno esperan recibir y cuanto riesgo estan
dispuestos a asumir. En otras palabras, los inversionistas buscan el mejor balance posible entre

rentabilidad y seguridad.

Ademas, Mossin introduce formalmente un modelo que complementa los trabajos previos de
William Sharpe (1964) y John Lintner (1965), contribuyendo asi a la creacion del famoso Modelo

CAPM, que usamos hasta hoy para valorar inversiones.

En resumen, el trabajo de Mossin (1966) tuvo una gran importancia porque clarific6 cémo se
logran precios equilibrados en los mercados financieros y cémo los inversionistas toman
decisiones basadas en riesgos y rentabilidades esperadas. Este modelo ha influenciado
significativamente la manera en que entendemos y manejamos las inversiones financieras

modernas.
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Importancia conceptual del CAPM

Establece una relacién clara riesgo-retorno: Proporciona una metodologia objetiva para
entender como se relaciona el retorno esperado de una inversion con el riesgo que implica,

facilitando la toma de decisiones informadas sobre inversiones.

Clarifica qué riesgo es recompensado: Destaca la diferencia entre el riesgo diversificable
(especifico de cada empresa, el cual puede eliminarse al invertir en multiples activos) y el
riesgo sistematico (de mercado, que afecta a todas las inversiones). Solo el riesgo

sistematico genera compensacion adicional segun el CAPM.

Permite entender la eficiencia del mercado: Bajo el modelo CAPM, los mercados eficientes
implica que todos los activos estaran correctamente valorados segun su riesgo relativo, lo

que permite identificar oportunidades de inversién atractivas.

Importancia practica del CAPM

Evaluacién de proyectos y valoracién de empresas: Se utiliza ampliamente para determinar
la tasa de descuento apropiada (costo del capital propio o Ke), elemento clave al evaluar
proyectos, realizar presupuestos de capital y en métodos como la valoracion por flujos
descontados (DCF).

Gestion y optimizacion de portafolios: Es la base de las teorias modernas de construccion
de portafolios. Permite a los inversionistas construir combinaciones eficientes de activos

que maximicen retornos ajustados al riesgo.

Benchmarking y evaluacion de desempefo: Facilita medir el desempeio de los
administradores de inversiones, comparando rentabilidades obtenidas contra retornos

esperados ajustados al riesgo asumido (mediante la beta del portafolio).
Estimacién del costo de capital propio (Ke): En el modelo de costo promedio ponderado de

capital (WACC), el CAPM es utilizado como referencia fundamental para determinar la tasa

requerida por los accionistas.
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Costo Promedio Ponderado del Capital (WACC)

El WACC (Weighted Average Cost of Capital) es una métrica financiera que representa el costo
promedio ponderado de todas las fuentes de financiamiento de una empresa, incluyendo deuda y
capital propio. Es una medida fundamental utilizada en decisiones financieras y de inversion,

especialmente en la valoracion de proyectos y empresas.
La formula del WACC se expresa como:
WACC=Ke(V/E)+Kd(V/D)*(1-T)

Donde:

e Ke: costo del capital propio, frecuentemente estimado mediante CAPM

Kd: costo de la deuda financiera.

E: valor de mercado del capital propio.
D: valor de mercado de la deuda.
V: valor total del capital (V=E+D)

e T:tasa impositiva corporativa.

El concepto general del WACC no se atribuye a un unico autor especifico, sino que surge
principalmente de la teoria financiera clasica desarrollada por Modigliani y Miller (1958) en su obra
“El costo del capital, las finanzas corporativas y la teoria de la inversion”. En este influyente
trabajo, Modigliani y Miller (1958) presentan un analisis detallado sobre como las decisiones
financieras de las empresas influyen en su valor, enfocandose especialmente en la estructura del

capital, es decir, en como combinan deuda y capital propio para financiar sus actividades.

Los autores proponen que, bajo ciertas condiciones ideales como mercados perfectos, sin
impuestos, sin costos transaccionales y con acceso igualitario a la informacion, la forma en que
una empresa financia sus actividades, ya sea mediante deuda o capital propio, no afecta al valor
total de la empresa. Esta propuesta se conoce ampliamente como el "Teorema de Irrelevancia de

la Estructura del Capital".

Una de las principales contribuciones del articulo es demostrar matematicamente que el valor de
una compafia depende unicamente de su capacidad para generar ingresos y no de cdmo obtiene
financiamiento. Por lo tanto, segun Modigliani y Miller (1958), si no existen factores externos que
distorsionan el mercado, elegir entre deuda o capital propio no altera el valor de la empresa, ni

afecta el costo promedio del capital (WACC).
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Sin embargo, en la practica, los mismos autores reconocen que las condiciones perfectas
raramente se cumplen, y que factores como impuestos, costos asociados al riesgo o problemas de
informacion asimétrica si tienen efectos sobre las decisiones financieras. Esto implica que, en

contextos reales, la estructura del capital si puede afectar el valor de la empresa.

En términos generales, este trabajo de Modigliani y Miller (1958) sent6 las bases para futuras
investigaciones en finanzas corporativas. Su analisis ha servido como referencia fundamental en
estudios posteriores que han incorporado los efectos de impuestos, costos financieros y otros

elementos del mundo real.

éPor qué es tan importante el WACC en los negocios?

Recordar que segun Modigliani y Miller (1958), el WACC (o Costo Promedio Ponderado del
Capital) es una herramienta clave que ayuda a las empresas a tomar decisiones financieras
inteligentes. Basicamente, nos dice cuanto le cuesta realmente a la empresa obtener dinero,

considerando todas las fuentes de financiamiento disponibles.

La aplicacién de este modelo posee los siguientes beneficios:

1. Ayuda a evaluar proyectos de inversion

Cuando una empresa tiene que decidir en qué proyecto invertir, el WACC funciona como una "vara
de medicién". Sirve para determinar si una inversioén realmente vale la pena, evaluando si generara

suficiente ganancia como para cubrir el costo del dinero invertido y compensar el riesgo asumido.

2. Facilita valorar una empresa

El WACC es clave cuando quieres saber cuanto vale realmente un negocio. Utilizando métodos
como los flujos de caja descontados (DCF), esta herramienta permite calcular con precision el

valor actual de una empresa, facilitando decisiones de compra, venta o fusiones.

3. Ayuda a optimizar cémo se financia la empresa

Permite descubrir cual es la mejor combinacion entre deuda y capital propio (fondos propios),
buscando siempre la opcidén mas econdmica. Al optimizar esta mezcla, la empresa logra disminuir

costos financieros y mejorar su rentabilidad.
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4. Permite tomar mejores decisiones estratégicas

El WACC es muy util cuando la empresa quiere dar pasos grandes, como adquirir otra empresa,

lanzar nuevos productos, invertir en tecnologia, expandirse o incluso cerrar algunas operaciones.
Esta herramienta ayuda a decidir si estas acciones estratégicas son rentables y sostenibles en el
tiempo.

5. Funciona como referencia financiera

Sirve como una guia clara para evaluar si la empresa realmente esta generando valor. Los
inversionistas y directivos pueden usar el WACC para medir si las inversiones y actividades
realizadas estan generando ganancias suficientes o si estan por debajo del costo real del

financiamiento.

6. Impulsa la creacion de valor para los accionistas

Al tener claro cuanto cuesta obtener capital, la empresa puede centrarse en proyectos que
realmente aporten valor adicional, es decir, aquellos que generen ganancias superiores a este

costo. Asi, aseguran un crecimiento saludable que beneficia directamente a los accionistas.

En resumen, el WACC ayuda a las empresas a tomar decisiones financieras con mayor seguridad,

optimizar sus recursos y, finalmente, generar valor real para quienes invierten en ellas.

Importancia de la Evaluacion de Proyectos

La evaluacion de proyectos es un proceso fundamental dentro de cualquier organizacion, ya que
permite tomar decisiones informadas y racionales sobre la asignacion eficiente de recursos,
inversiones y estrategias de crecimiento empresarial. La evaluacién de proyectos es clave porque
facilita identificar claramente cuales iniciativas generaran beneficios reales a la empresa,

minimizando riesgos, optimizando recursos y maximizando la rentabilidad a largo plazo.

En términos mas concretos, evaluar proyectos sirve para determinar si la inversion que se realizara
en un determinado proyecto tendra un impacto positivo en la creacién de valor de la empresa,
permitiendo comparar multiples alternativas para seleccionar aquella que mejor responda a los

objetivos estratégicos y financieros planteados.

La evaluacion de proyectos implica utilizar herramientas financieras y econémicas que cuantifican

tanto costos como beneficios, generalmente empleando metodologias como el valor presente neto
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(VPN), la tasa interna de retorno (TIR), el indice de rentabilidad, el periodo de recuperacion y

analisis de sensibilidad.

En el libro “Finanzas corporativas” los autores Ross, Westerfield & Jaffe (2010) explican de manera
clara, practica y profunda como las empresas toman decisiones financieras estratégicas. La obra
esta organizada para ayudar al lector a comprender como se crea valor en los negocios a través

de decisiones financieras bien fundamentadas

Ross, Westerfield & Jaffe (2010) determinan los siguientes aspectos claves para la realizacion de

un correcto analisis del negocio:

1. Valoracion Financiera y Decisiones de Inversion

e Detalla métodos esenciales para evaluar proyectos, destacando especialmente el Valor
Presente Neto (VPN), la Tasa Interna de Retorno (TIR), el periodo de recuperacion y el
indice de rentabilidad.

e Explica como elegir entre diferentes alternativas de inversion, tomando en cuenta tanto el

rendimiento esperado como el riesgo asociado.

2. Riesgo y Retorno

e Introduce conceptos fundamentales relacionados con el riesgo financiero y como éste
afecta al retorno de las inversiones.

e Presenta detalladamente el Modelo CAPM, explicando como se calcula el retorno requerido
segun el riesgo sistematico (beta) del activo.

e Profundiza en la diversificacion, describiendo cémo puede reducirse el riesgo total de un

portafolio.

3. Decisiones de Financiamiento

e Aborda en profundidad la estructura de capital, analizando como las empresas deciden
financiarse mediante deuda o capital propio.

e Discute teorias clasicas como las de Modigliani y Miller, explicando la influencia de los

impuestos, costos de bancarrota, y conflictos de agencia sobre las decisiones financieras.
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4. Politica de Dividendos

e Examina las razones por las que las empresas pagan dividendos, y como estas politicas
afectan la percepcién de valor y confianza de los accionistas.

e Analiza diferentes enfoques sobre la politica de dividendos, incluyendo ventajas,

desventajas y la teoria de la irrelevancia en condiciones ideales.

5. Financiamiento a Corto y Largo Plazo

e Detalla diferentes fuentes de financiamiento como deuda bancaria, emision de bonos,
financiamiento mediante acciones, y leasing.

e Examina decisiones de gestion del capital de trabajo, como la administracién de
inventarios, cuentas por cobrar y tesoreria, esenciales para mantener liquidez y eficiencia

operativa.

6. Analisis Financiero y Planeacion

e Explica cdmo realizar analisis financieros usando estados contables como balance, estado
de resultados y flujo de caja.

e Detalla la importancia de la planeacion financiera a corto y largo plazo para anticipar

necesidades futuras y asegurar la sostenibilidad del negocio.

Importancia del Plan Financiero

e Toma de decisiones informadas: Facilita la eleccion estratégica con base en informacion
precisa y proyectada.

e Reduccion del riesgo financiero: Anticipa posibles problemas econémicos y propone
estrategias para mitigarlos.

e Optimizacién de recursos: Asegura una asignacion efectiva y eficiente del capital
disponible.

e Viabilidad y sostenibilidad: Evalua la factibilidad financiera de proyectos y asegura la
sostenibilidad a largo plazo.

e Crecimiento estratégico: Permite planificar inversiones y expansiones con fundamentos

solidos, garantizando rentabilidad.
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2. Problematica
Las escuelas de futbol presentan diferentes desafios, entre los cuales podemos evidenciar los

siguientes:

1. Escasa formalizacion legal y administrativa: Muchas escuelas de fatbol en Chile funcionan sin
estar debidamente formalizadas, lo que las deja vulnerables ante problemas legales o fiscales.
Ademas, esto les impide acceder a beneficios importantes, como financiamiento, subvenciones o

convenios con entidades deportivas o del gobierno.

2. Infraestructura deportiva insuficiente: Uno de los problemas mas frecuentes es que muchas
escuelas no cuentan con espacios adecuados para entrenar. Es comun ver canchas en mal
estado, poca iluminacién, camarines deteriorados y falta de implementos basicos, lo que afecta

directamente la calidad y motivacion de los jovenes deportistas.

3. Falta de personal capacitado: En muchos casos, los entrenadores o técnicos no tienen la
formacién profesional necesaria ni las certificaciones correspondientes. Esto hace que no puedan
ofrecer entrenamientos bien estructurados y limita el potencial de crecimiento de los nifios y

adolescentes.

4. Dificultades economicas y financieras: La mayoria de las escuelas dependen exclusivamente de
las mensualidades que pagan las familias. Esto genera situaciones complicadas cuando hay
atrasos en los pagos o dificultades econdémicas, limitando la capacidad para invertir en mejoras o

mantener la calidad del servicio.

5. Poco uso de la tecnologia: Muchas escuelas siguen haciendo todo manualmente, desde
inscripciones hasta el control de pagos. La falta de plataformas tecnolégicas adecuadas hace que
pierdan mucho tiempo, aumenta los errores, y dificulta la transparencia y comunicacion con las

familias.

6. Poca conexion con clubes profesionales: Muy pocas escuelas de futbol tienen vinculos
concretos con clubes profesionales o competencias oficiales. Esto hace dificil que los jovenes
futbolistas tengan oportunidades reales de desarrollo deportivo y limita sus posibilidades de

proyeccion profesional.

7. Alta competencia informal y saturacion del mercado: Abrir una escuela de futbol no es tan dificil,
hoy existen muchas que funcionan informalmente. Esta saturacion complica diferenciar cuales
realmente ofrecen calidad y compromiso, afectando principalmente a aquellas que se esfuerzan

por cumplir altos estandares.
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8. Programas deportivos poco integrales: La mayoria de las escuelas se enfoca solamente en lo
técnico y tactico, olvidando elementos clave como la nutricion, el apoyo psicoldgico, la orientacion

académica o el desarrollo personal. Esto reduce el crecimiento integral y equilibrado de los nifos.

9. Débil seguimiento a los jugadores: Muchas escuelas no tienen sistemas adecuados para evaluar
el progreso y potencial de sus estudiantes. La falta de seguimiento personalizado desmotiva a las
familias y jugadores talentosos, que muchas veces terminan abandonando el futbol por no ver un

futuro claro.

10. Insuficiente regulacion y supervision del Estado: En Chile faltan normativas claras que regulen
como deben funcionar las escuelas deportivas y cuales deben ser sus estandares minimos. Esto

hace dificil garantizar que todas las escuelas entreguen un servicio seguro y de calidad.

3. Justificacion

La necesidad de formalizacion es urgente ante las nuevas exigencias legales en Chile, mientras
que la implementacién de herramientas tecnolégicas es clave para optimizar procesos y proyectar
un crecimiento ordenado. Este proyecto busca transformar la gestion de la escuela en un modelo
de referencia para otras instituciones similares, asegurando su sostenibilidad financiera y

cumplimiento legal.

a. Resena de la Empresa
La Escuela Santiago Wanderers San Bernardo, fue fundada por Nicolas Gonzalez en octubre del
afo 2021. Inici6 con so6lo 10 nifos en su primera clase, y con el paso del tiempo, fueron
sumandose nuevos alumnos. Actualmente opera en el Complejo Club Elite, en la comuna de San
Bernardo y atiende a 80 estudiantes divididos en seis categorias, que van desde los 5 anos hasta
los 17 afos. Funciona en un modelo de clases presenciales y depende de ingresos por matricula y
mensualidad. Actualmente, debido a diferentes normas y cumplimiento a nivel tributario, carecen

de formalizacién y utilizan procesos administrativos manuales.

b. Determinacion del Mercado Objetivo (B2C)
El mercado objetivo son familias de San Bernardo y comunas aledafas, con nifios de 5 a 17 afos
interesados en actividades deportivas formales, bajo un modelo de relacién directa con
consumidores finales (B2C).

4. Objetivos General y Especificos
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Objetivo General: Mejorar la gestion operativa y contable de la Escuela Santiago Wanderers San
Bernardo mediante herramientas tecnoldgicas durante el afio 2025, con el objetivo de optimizar el
80% de las tareas administrativas y contables, y aumente la satisfaccion de los clientes en un 20%,

medido a través de encuestas de satisfaccion.

Objetivos Especificos (SMART)
a. Digitalizacion de la Gestion Administrativa
Implementar una plataforma tecnoldgica para automatizar el 100% de los procesos de
inscripcion, pagos y emisién de boletas dentro de los primeros 6 meses del proyecto y
el resto de los procesos en los 6 meses siguientes, esto es remuneraciones, control

entrenadores y solicitud de clase.

b. Formalizacién Legal y Contable
Completar la formalizacién de la escuela bajo la figura de “Asesorias Deportivas”,
registrando la empresa en el Sll, habilitando la emisién de documentos tributarios

electrénicos, y contratando formalmente al 80% del equipo en un plazo de 4 meses.

c. Mejora de la Experiencia del Usuario
Aumentar la satisfaccion de los apoderados en un 20% medido mediante encuestas
semestrales, gracias a la implementacién de herramientas digitales que reduzcan

tiempos de espera y mejoren la comunicacion.

5. Objetivos Comerciales
Dentro de los proximos 6 meses, lograr aumentar el flujo o incorporaciéon de nuevos estudiantes,
logrando asi llegar a 120 estudiantes mensuales, para que los cumplimientos financieros de la

escuela sean los optimos.
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CAPITULO Il - ANALISIS DEL PROYECTO

Introduccion

El mercado de las escuelas de futbol en Chile representa una pieza importante dentro del

ecosistema deportivo nacional. Estas instituciones, no solo forman futuros deportistas

profesionales, sino que también desempefan un papel importante en el desarrollo social, cultural y

educativo de los nifios y jovenes. Sin embargo, el sector enfrenta pequefios retos vinculados a

regulaciones, reestructuraciones y demandas de los consumidores.

Analisis del Mercado

1. Crecimiento y Popularidad

o

El fatbol sigue siendo el deporte mas practicado y seguido en Chile. Las escuelas
de futbol se han multiplicado tanto en areas urbanas como rurales, destacandose
por su accesibilidad y programas, adaptados a diferentes niveles de habilidad.

Muchas escuelas estan afiliadas a clubes profesionales, lo que les permite atraer a

pequefios y jovenes con el suefio de llegar al nivel competitivo.

2. Regulaciones y Normativas

o

o

Supervision por parte de la ANFP: La Asociacion Nacional de Futbol Profesional
establece regulaciones que afectan a las escuelas de futbol, incluyendo requisitos
para la certificacion de entrenadores y la seguridad de los participantes.
Reestructuraciones recientes: La ANFP ha propuesto eliminar las categorias
Sub-13 y Sub-15, reestructurandolas hacia formatos regionales (Sub-14 y Sub-16).
Esto ha generado preocupaciones por la posible disminucién de oportunidades
competitivas para jovenes talentosos y el impacto laboral en entrenadores.
Certificacion de Entrenadores: Instituciones como el INAF (Instituto Nacional del
Futbol) ofrecen programas de formacion, asegurando que los entrenadores cuenten
con licencias actualizadas y cumplan con los estandares requeridos.

Adquisicién marca: Para que una escuela de futbol pueda operar, requiere de un
nombre, el cual se puede obtener por medio del pago mensual de un royalty
(Derecho de uso de marca) a clubes de futbol profesional. Ademas el Instituto
Nacional del Deporte (IND) como las diversas municipalidades permiten a las

personas conformar una organizacion deportiva sin fines de lucro.
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3. Tendencias Actuales

o

Tecnologia en el Entrenamiento: Las escuelas de élite, han comenzado a
implementar herramientas como el andlisis de videos y sensores de rendimiento
para monitorear el progreso de los jugadores.

Enfoque en la Inclusién: Existen esfuerzos crecientes por incluir a nifas y nifios
con discapacidades, asi como aumentar la participacion femenina en el deporte.
Alianzas y Patrocinios: Muchas escuelas buscan colaboraciones con clubes y

marcas deportivas para obtener recursos financieros y material de entrenamiento.

Entorno PESTEL del Mercado de Escuelas de Futbol en Chile

1. Politico

o

La regulacién del deporte juvenil esta bajo supervision de la ANFP y el Ministerio del
Deporte, quienes establecen lineamientos para el funcionamiento de las escuelas.
Iniciativas gubernamentales enfocadas en la promocion del deporte, han favorecido
el desarrollo de programas que benefician a las escuelas

El Gobierno de Chile ha implementado diversas politicas de fomento al deporte,
entre las cuales esta el programa "Crecer en Movimiento" para fomentar la actividad
deportiva en nifios y jovenes, lo que beneficia la demanda de escuelas de futbol
(Ministerio del deporte, s.f).

CORFO ofrece financiamiento y asesoria a proyectos que promuevan la actividad
fisica, lo que puede ser una oportunidad clave para la formalizacién y crecimiento
de instituciones deportivas. Con estas iniciativas, se busca apoyar a los
emprendedores que puedan formalizarse.

Con el objetivo de abrir el acceso a la infraestructura deportiva publica disponible en
el pais, la Comisién de Deportes de la Camara inicié la discusion del proyecto de ley
que interpreta y modifica las leyes N°19.712, ley del Deporte y N°21.040, que crea
el Sistema de Educacion Publica. Esto, con el objeto de facilitar la infraestructura
deportiva a clubes y organizaciones deportivas sin fines de lucro (Camara, 2024).

El trabajo se enmarca dentro de la politica nacional de actividad fisica y deporte
2016-2025 y La Ley Del Deporte 19.712 en relacion a sus planes y programas
articulo 4, que dice que entre sus planes y programas estara promover la formacion
de profesionales y técnicos de nivel 38 superior en disciplinas relacionadas con el
deporte, promover la prestacion de servicios de difusién de la cultura del deporte, de

orientacion técnica y metodoldgica para programas de actividades y competiciones
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deportivas, de asesoria para la creacién y formacion en gestién de recintos e
instalaciones deportivas.

La organizacion institucional del futbol chileno descansa, en primer término, en la
Federacion de Futbol de Chile (FFCh), entidad fundada el 19 de junio de 1895, que
forma parte de la FIFA, siendo ademas uno de los organismos fundadores de la
Confederacion Sudamericana de Futbol y miembro del Comité Olimpico de Chile.
Conforme al articulo 2 de sus Estatutos, esta entidad alberga en su seno a las dos
instituciones matrices del balompié nacional, como son la ANFP y la ANFA, que dan
cuenta de las particularidades del fatbol profesional y aficionado en el pais,

respectivamente (Jarufe, s.f.)

2. Econdmico.

o

Los patrocinadores y alianzas con marcas deportivas desempefian un papel crucial
en el financiamiento de muchas escuelas.

El aumento de la inflacion y los costos operativos representan desafios para la
sostenibilidad de las pequenas instituciones.

La tasa de desocupaciéon nacional que corresponde al trimestre diciembre de 2023
-febrero de 2024 ha alcanzado un 8,5%. La cifra significé una subida del 0,1 puntos
porcentuales en doce meses (Banco Central, s.f.).

La economia chilena se ha ido recuperando rapidamente de las dos grandes crisis
que ha debido afrontar en el ultimo tiempo, como lo fue la crisis social del aino 2019
y la posterior pandemia de COVID 19, gracias a estrategias econémicas eficientes,
que permitieron una estabilizacion de la economia. No obstante, la inflacién ha
aumentado significativamente en medio de un consumo privado pujante y que se
agrava por la actual tensién militar en Europa (guerra Rusia-Ucrania). Segun datos
de la Biblioteca del Congreso Nacional de Chile (2023), se prevé una contraccion
del crecimiento econémico de un 0,5% para el 2023 y de un repunte aproximado de
un 2,6% para el 2024. El endurecimiento de las condiciones financieras, el término
de las medidas de apoyo por la pandemia y la disminucién de poder adquisitivo por
la inflacién, frenara el consumo de los hogares, ademas del aumento de las tasas
de interés y la inversion contenida de las empresas. En los proximos afios habra
que hacer frente a importantes retos estructurales, como el estancamiento de la
productividad y las elevadas desigualdades. Resultara como prioridad entonces,

gastar mas en investigacion e innovacion.
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o

3. Social

o

Fluctuaciones en Ila economia: Periodos de recesion podrian impactar
negativamente en la capacidad de las familias para pagar mensualidades en
escuelas de futbol.

Apoyo fiscal, hay deducciones fiscales para organizaciones deportivas sin fines de
lucro, lo que incentiva la creacién de estas instituciones. La ley de donaciones,
permite a las empresas donar parte de sus ganancias y capital en actividades
relacionadas al deporte, de esta forma podran deducir un % de impuesto a la renta
segun el aporte entregado a las organizaciones deportivas LAs organizaciones que
puedan acceder a este beneficio debe estar amparado por el Instituto Nacional del
Deporte (IND). Toda organizacién deportiva sin fines de lucro, puede optar a recibir

donaciones (IND, s.f.)

El futbol sigue siendo una herramienta de inclusion social y formacion integral,
atrayendo a jévenes de diversas comunidades (La deportiva, 2025).

La participacion femenina ha crecido significativamente en los ultimos afios, gracias
a esfuerzos realizados con el fin de fomentar la igualdad de género en el deporte.
Enfoque en la salud infantil, esto se debe a la preocupacion por el sedentarismo y la
obesidad infantil impulsa a los padres a buscar actividades deportivas para sus hijos
(Consorcio Lechero, 2024).

Hoy en dia el futbol es el deporte mas popular en Chile, lo que crea una demanda
natural por escuelas y academias de futbol (Futbol Chileno, 2024)

Las familias estan priorizando actividades que complementen el desarrollo integral

de los nifios. Esto genera que los padres opten por actividades extracurriculares.

4. Tecnolégico

o

Innovaciones como aplicaciones para entrenamientos, analisis de rendimiento y
plataformas en linea, estan transformando el modo de trabajo y resultados de las
escuelas.

Las herramientas digitales permiten una mayor conectividad y facilidad en las
inscripciones y evaluaciones de rendimiento.

El uso de nuevas plataformas y aplicaciones que ayudan y facilitan la labor

organizacional de las instituciones deportivas e instituciones en general. La
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tecnologia en las empresas es un recurso fundamental, es una herramienta que
colabora intrinsecamente con la optimizacién y mejora de los procesos de
produccién, organizacion, ventas y capacitacién entre otras. Las empresas que
utilizan estas actualmente son percibidas como competitivas y con fortaleza para el
progreso y alcance de nuevos desafios.

Aumento en la digitalizacién de procesos administrativos, esto permitira contar con
herramientas que se usaran como plataformas para inscripciones y pagos mejoran
la eficiencia operativa. (Las 21 Mejores Herramientas De Gestion Para Colegios,
n.d.)

5. Ecologico

o

6. Legal

Se observa un interés creciente en la adopcion de practicas sostenibles, como la
construccién de canchas ecoamigables y el uso de equipamiento reciclado.

Las escuelas también tienen el potencial de promover valores medioambientales a
través de actividades y programas educativos.

Se estan impulsando iniciativas que permitan el uso de energias renovables. Con
esto generar el uso de energias limpias en instalaciones deportivas (Mi Columna
Deportiva, 2020).

La legislacion chilena exige que las instituciones deportivas cuenten con seguros y
garantias de seguridad para los participantes.

Los derechos laborales de entrenadores y otros trabajadores son un area que
requiere mayor supervision para evitar informalidades.

En Chile, la Ley del Deporte, o Ley N° 19.712, establece un procedimiento para la
creacién de organizaciones deportivas, las que, cumpliendo los requisitos que la
misma ley sefala, ingresan al Registro Nacional de Organizaciones Deportivas
pudiendo postular proyectos a Fondeportes y Donaciones. Se permite, ademas, que
organizaciones deportivas constituidas por otras leyes, puedan ingresar al Registro
Nacional de Organizaciones Deportivas adecuando sus estatutos a la ley del
deporte, mediante un procedimiento especial de reforma de estatutos. También
permite rebajar como crédito una parte de los montos donados a organismos
deportivos en el Impuesto a la Renta (Constitucién De Organizaciones Deportivas,
s.f.).
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o No existe un control legal sobre el funcionamiento de escuelas de futbol

provenientes de equipos de futbol profesionales.

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

Iniciar una escuela de futbol como la Escuela Santiago Wanderers San Bernardo exige
comprender a fondo cédmo funciona el mercado, qué desafios se enfrentan y cdmo posicionarse
estratégicamente frente a la competencia. En este contexto, realizar un analisis basado en las
Cinco Fuerzas de Porter (Porter, 1980) se convierte en una herramienta clave para evaluar la

viabilidad y sostenibilidad de la Escuela de Futbol Santiago Wanderers San Bernardo.

Este modelo, desarrollado por Michael Porter, permite entender claramente el entorno competitivo
en el que operara la escuela, identificando los factores clave que podrian influir en su rentabilidad,
desarrollo y permanencia en el mercado (Porter, 2008). Al analizar variables como la entrada de
nuevos competidores, el poder de negociacién de los clientes y proveedores, la amenaza de
productos sustitutos y la intensidad de la rivalidad entre escuelas existentes, se obtiene una
radiografia precisa del mercado local, permitiendo tomar decisiones informadas y estratégicas
(Kotler & Keller, 2016).

Para una escuela de futbol como Santiago Wanderers San Bernardo, este analisis adquiere
especial relevancia, ya que permite detectar oportunidades para diferenciarse claramente de sus
competidores, anticipar posibles riesgos relacionados con proveedores 0 cambios en las
preferencias de los clientes, y disefar estrategias efectivas que aseguren su crecimiento y
posicionamiento. Segun Robbins y Coulter (2018), “una organizacibn que comprende
profundamente su entorno competitivo tiene mayores posibilidades de identificar oportunidades

valiosas y defenderse mejor frente a amenazas” (p. 89).

En definitiva, realizar un analisis Porter para la Escuela Santiago Wanderers San Bernardo no solo
ayudara a visualizar claramente la situacién actual del mercado, sino que también proporcionara
informacion clave para disefiar estrategias efectivas de marketing, diferenciacion, y fidelizacién de
clientes. Asi, este analisis permitira a la escuela enfrentar los desafios con una estrategia sélida 'y

asegurar su éxito y crecimiento en el tiempo.
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1. Rivalidad entre Competidores

Es fundamental analizar la rivalidad entre competidores para la Escuela de Futbol Santiago
Wanderers San Bernardo, ya que esta fuerza influye directamente en la rentabilidad,

posicionamiento y capacidad de crecimiento del proyecto dentro del mercado local.

La rivalidad competitiva permite identificar claramente quiénes son los principales competidores,
como operan, cuales son sus fortalezas y debilidades, y qué estrategias utilizan para captar y
mantener estudiantes. Segun Porter (2008), entender profundamente esta rivalidad es clave
porque "determina en gran medida el potencial de rentabilidad de una industria, limitando la

rentabilidad si la competencia es intensa" (p. 85).

Para la Escuela Santiago Wanderers San Bernardo, analizar la rivalidad permitira detectar
oportunidades para diferenciar su propuesta de valor, anticiparse a movimientos estratégicos de
otras escuelas, y desarrollar acciones concretas que aseguren un posicionamiento soélido. Tal
como destacan Kotler y Keller (2016), conocer en profundidad a los competidores ayuda a "crear

una ventaja competitiva sostenible mediante estrategias innovadoras y diferenciadas" (p. 309).
A continuacién se analizan las principales variables que inciden en el analisis de esta fuerza:

e Nivel de competencia: La industria de escuelas de futbol en Chile presenta una alta
competencia, especialmente en areas urbanas como San Bernardo. Existen multiples

opciones para los padres interesados en la formacion deportiva de sus hijos.

Entre las escuelas de futbol que actualmente hay en la comuna de San Bernardo tenemos

a:

o Palestino San Bernardo.

o Union Espanola San Bernardo.

o Universidad de Chile San Bernardo.
o Colo Colo Nos.

o Colo Colo El Barrancon.

o Universidad Catdlica El Barrancon.
o Santiago Wanderers Zona sur.

o Cobreloa San Bernardo.

o Huachipato San Bernardo.

o Palestino Nos.
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o Entre otras escuelas mas.

e Diferenciacién de servicios: Aunque la asociacion con el club Santiago Wanderers otorga

una ventaja, es necesario mantener programas diferenciados en metodologia, calidad de
entrenadores e infraestructura. Muchas escuelas ofrecen programas similares, lo que
aumenta la rivalidad. La diferenciacion a través de metodologias innovadoras y experiencia
del estudiante, es un factor determinante.

e Costos de cambio: Para los apoderados, cambiar de una escuela a otra implica pocos

costos, lo que incrementa la presion competitiva. No existe un reglamento que impida a los
jugadores cambiarse de Escuela de futbol.

e [strategias de marketing v promociones: Las instituciones recurren a diversas estrategias
para atraer clientes, como descuentos, eventos especiales y alianzas con entidades
locales. Por lo mismo, existe diversidad de contenido pagado en redes sociales de parte de
estas instituciones deportivas que buscan capturar el interés de los padres y potenciales

alumnos.

La rivalidad entre competidores es alta, lo que impulsa a las escuelas de futbol a buscar

constantemente formas de destacarse y ofrecer un mayor valor agregado a sus clientes.

2. Amenaza de nuevos competidores

Es importante analizar la amenaza de nuevos competidores para la Escuela de Futbol Santiago
Wanderers San Bernardo, porque conocer cuan facil o dificil es para otras escuelas entrar al

mismo mercado permite anticiparse estratégicamente y proteger la posicion de la institucion.

Cuando nuevas escuelas de fatbol ingresan al mercado local, pueden captar potenciales
estudiantes o reducir la participacion en el mercado, lo que afecta directamente la estabilidad
econdmica y sostenibilidad del proyecto. Al realizar este analisis, la Escuela Santiago Wanderers
puede identificar con anticipacion factores como barreras de entrada, regulaciones locales, nivel de
inversién requerido, disponibilidad de instalaciones, y diferenciacion en servicios, entre otros

elementos clave (Porter, 2008).

Chiavenato (2011) destaca que la evaluacion temprana de posibles nuevos competidores ayuda a
una organizacion a ‘“identificar amenazas potenciales, desarrollar ventajas competitivas vy
establecer medidas preventivas eficaces” (p. 42). Es decir, entender esta fuerza competitiva
permite no solo protegerse ante nuevos actores, sino también desarrollar estrategias para
fortalecer la propia oferta deportiva, diferenciandose claramente y construyendo vinculos mas

sélidos con la comunidad y los estudiantes.
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En definitiva, analizar esta amenaza especifica proporciona informacion valiosa para la toma de
decisiones estratégicas, ayuda a proteger la rentabilidad del proyecto, y garantiza que la Escuela
de Futbol Santiago Wanderers San Bernardo pueda mantener una posicion competitiva sélida y

sostenible en el tiempo.
A continuacion se analizan las principales variables que inciden en el andlisis de esta fuerza:
Barreras de Entrada:

e Inversion Inicial: La apertura de una escuela de futbol puede requerir una inversion
significativa, especialmente si se consideran instalaciones propias y personal calificado. Sin
embargo, la posibilidad de arrendar espacios deportivos reduce esta barrera, facilitando la
entrada de nuevos actores al mercado.

e Regulaciones y Normativas: En Chile, no existen regulaciones estrictas que limiten la
creaciéon de escuelas deportivas, lo que permite que nuevos competidores ingresen al

mercado con relativa facilidad.
Acceso a Canales de Distribucion:

e Las escuelas establecidas pueden tener acuerdos previos con municipalidades o
instituciones educativas para el uso de instalaciones, lo que podria dificultar el acceso de

nuevos entrantes a estos recursos.
Economias de Escala:

e Las instituciones consolidadas pueden beneficiarse de economias de escala en la
adquisicion de equipamiento y contratacién de personal, otorgandoles una ventaja

competitiva sobre nuevos participantes.

La amenaza de nuevos competidores es moderada, dada la relativa facilidad de entrada al
mercado, pero con desafios asociados a la consolidaciéon y diferenciacion en un entorno

competitivo.

3. Poder de Negociacion de los Clientes

Analizar la fuerza del poder de negociacién de los clientes es clave para la Escuela de Futbol
Santiago Wanderers San Bernardo, ya que permite comprender con claridad cudles son las

necesidades, preferencias y expectativas reales de los apoderados y estudiantes. Este
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entendimiento ayuda a crear vinculos mas sélidos y duraderos con las familias, asegurando que el

proyecto sea atractivo y sostenible a largo plazo.

Cuando los clientes tienen un alto poder de negociacion, pueden influir significativamente en la
definicion del precio, calidad del servicio e incluso en la forma en que la escuela entrega sus
programas deportivos. Segun Kotler y Keller (2016), "el poder de negociaciéon de los clientes
determina en gran medida las condiciones bajo las cuales las empresas deben operar y competir,

especialmente en mercados donde existe gran cantidad de opciones similares" (p. 312).

Para la Escuela Santiago Wanderers San Bernardo, entender esta fuerza competitiva es
fundamental, porque permitira anticiparse a las demandas del publico, ofrecer servicios mas
adaptados a sus expectativas y, al mismo tiempo, generar estrategias que fortalezcan la lealtad y
fidelidad de los estudiantes y sus familias. Como sefala Robbins y Coulter (2018), "conocer en
profundidad a los clientes permite a las organizaciones desarrollar relaciones significativas que

conducen a mejores resultados operativos y mayor estabilidad econdémica" (p. 156).

En definitiva, analizar esta fuerza no solo facilita la toma de decisiones estratégicas acertadas, sino
que también ayuda a la escuela a destacarse, ser valorada por la comunidad y crecer de manera

sostenible en un mercado altamente competitivo.
A continuacién se analizan las principales variables que inciden en el analisis de esta fuerza:

e Cantidad de opciones: Los padres tienen multiples alternativas para inscribir a sus hijos en
actividades deportivas, lo que les da mayor poder de negociacion. Ademas, no solo existen
escuelas de futbol oficiales, sino que hay en San Bernardo clubes de barrios que también
son una opcion al momento de elegir.

e Sensibilidad al precio: Los apoderados suelen ser sensibles a los costos, especialmente en
un contexto econémico desafiante. Ofrecer tarifas competitivas es un factor determinante al
tomar una decision. Por otro lado, la adquisicion de la indumentaria deportiva, involucra un
costo extra para las familias.

e (Calidad como diferenciador: Los padres valoran aspectos como la calidad de los
entrenadores, la seguridad de las instalaciones y los beneficios adicionales, lo que puede
reducir su enfoque exclusivo en el precio. En la actualidad los padres buscan que los
recintos deportivos cuenten con estacionamientos propios, sector de cafeteria, atenciéon de

primeros auxilios para el estudiante, entre otros items.
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El poder de negociacién de los clientes es alto, lo que obliga a las escuelas a ofrecer propuestas

de valor atractivas y diferenciadas.

4. Poder de Negociacion de los Proveedores

Es importante analizar la fuerza del poder de negociacion de los proveedores para la Escuela de
Futbol Santiago Wanderers San Bernardo, porque permite comprender y anticiparse a como los
proveedores clave, como centros deportivos, entrenadores, proveedores de equipamiento

deportivo, entre otros,pueden influir en la gestion y estabilidad financiera del proyecto.

Los proveedores tienen la capacidad de afectar significativamente aspectos criticos de la escuela,
tales como los costos, calidad del servicio y continuidad operativa. Si un proveedor tiene un alto
poder de negociacion, podria imponer precios mas elevados o condiciones mas exigentes,
afectando directamente la rentabilidad y sostenibilidad de la escuela. Segun Porter (2008), "cuando
los proveedores tienen mucho poder, pueden reducir la rentabilidad de la empresa al elevar
precios, limitar calidad o disponibilidad, o trasladar riesgos y costos adicionales a sus clientes" (p.
83).

Para la Escuela Santiago Wanderers San Bernardo, conocer esta fuerza es clave para identificar
posibles riesgos, negociar mejores condiciones, buscar alternativas de proveedores o incluso
establecer alianzas estratégicas que fortalezcan la posicion negociadora de la institucion. Como
indican Robbins y Coulter (2018), "una buena relacién con proveedores estratégicos ayuda a
reducir incertidumbres y mejora considerablemente la capacidad de la organizacién para competir

de manera eficaz" (p. 161).

Analizar el poder de negociacion de los proveedores es esencial porque ayuda a gestionar riesgos,
reducir costos, mejorar la calidad del servicio y asegurar que la Escuela de Futbol Santiago

Wanderers San Bernardo mantenga su competitividad y estabilidad financiera en el tiempo.
A continuacioén se analizan las principales variables que inciden en el analisis de esta fuerza:
Proveedores Clave:

e |Instalaciones Deportivas: La disponibilidad de campos y gimnasios es fundamental. En
zonas urbanas, la alta demanda puede otorgar mayor poder de negociacion a los

propietarios de estas instalaciones.
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e Equipamiento Deportivo: Existe una amplia variedad de proveedores de implementos
deportivos, lo que disminuye su poder de negociacion debido a la competencia en el

mercado.

e Personal Técnico y Entrenadores: La oferta de profesionales calificados es abundante, pero
la contratacion de entrenadores con reconocimiento o experiencia destacada puede
implicar mayores costos y un poder de negociacion mas alto por parte de estos

profesionales.

El poder de negociaciéon de los proveedores es moderado, variando segun la especificidad y

disponibilidad de los recursos necesarios.

5. Amenaza de Productos Sustituto

Es muy importante analizar la amenaza de productos sustitutos para la Escuela de Futbol Santiago
Wanderers San Bernardo, ya que permite entender qué otras actividades o servicios podrian
captar el interés y la atencion de los nifios y familias que podrian ser potenciales clientes. Este
analisis ayuda a la escuela a anticiparse y diferenciar su propuesta claramente, garantizando una

ventaja competitiva sostenible.

Un producto sustituto no es necesariamente otra escuela de futbol; puede tratarse de actividades
recreativas o deportivas distintas como artes marciales, natacion, baloncesto, o incluso actividades
no deportivas como talleres culturales o entretenimiento digital. Segun Porter (2008), “la existencia
de productos sustitutos limita el potencial de rentabilidad de una industria al imponer un techo a los

precios que pueden cobrarse, obligando a diferenciar el producto o servicio” (p. 84).

Para la Escuela Santiago Wanderers San Bernardo, entender qué opciones alternativas existen en
la comunidad permite identificar formas efectivas de resaltar los beneficios especificos que ofrece
el futbol como formacion integral, trabajo en equipo, disciplina y bienestar fisico, aspectos muy
valorados por las familias. Kotler y Keller (2016) mencionan que "las organizaciones que logran
identificar claramente los productos sustitutos pueden disefiar estrategias mas efectivas para

retener clientes y fortalecer su posicion en el mercado" (p. 315).

En definitiva, evaluar la amenaza de productos sustitutos no solo ayuda a protegerse contra
posibles pérdidas de alumnos, sino también impulsa a la escuela a fortalecer continuamente su
oferta, asegurando una propuesta atractiva y diferenciada que mantenga fidelizados a estudiantes

y apoderados.
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A continuacién se analizan las principales variables que inciden en el analisis de esta fuerza:
Alternativas Disponibles:

e Otras Actividades Deportivas: Deportes como el basquetbol, natacion o artes marciales
representan opciones sustitutivas para nifos y jovenes interesados en actividades

extracurriculares.

e Actividades Recreativas No Deportivas: Opciones como clases de musica, arte o tecnologia

también compiten por la atencion y tiempo de los potenciales alumnos.

La amenaza de productos sustitutos es moderada a alta, dependiendo de las preferencias

individuales y tendencias culturales en la comunidad.

A continuacion se adjunta el resumen de las 5 fuerzas de Porter (1980) aplicado a la Escuela de

futbol Santiago Wanderers San Bernardo.

Fuerzas Competitivas de Porter Intensidad en el mercado
Amenaza de Nuevos Competidores Moderada

Poder de Negociacion de Proveedores Moderado

Poder de Negociacion de Clientes @ Alto

Amenaza de Productos Sustitutos @ Moderado-Alto
Rivalidad entre Competidores @ Alto

Imagen N°1: Analisis 5 fuerzas de Porter. (Elaboracion propia).

Aplicacién del Modelo de Cadena de Valor para la Escuela de Futbol Santiago Wanderers

San Bernardo

Para que una escuela de futbol tenga éxito y genere un impacto positivo en su comunidad, no
basta solamente con ofrecer clases deportivas; es fundamental entender como cada actividad
dentro de la organizacién aporta valor real a los estudiantes y sus familias. En este sentido,
realizar un andlisis de la cadena de valor se vuelve crucial para la Escuela de Futbol Santiago
Wanderers San Bernardo, ya que permite identificar claramente aquellas actividades clave que

impulsan el desarrollo integral de sus alumnos y diferencian a la escuela de otras alternativas.
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La cadena de valor, concepto propuesto por Michael Porter (1985), permite analizar
detalladamente todas las actividades internas de una organizacién, desde la captacion de
estudiantes, el entrenamiento deportivo, hasta el seguimiento administrativo, para entender cémo
cada una contribuye a entregar valor a los clientes y alcanzar ventajas competitivas sostenibles.
Segun Porter, "una empresa obtiene ventaja competitiva cuando realiza estas actividades
estratégicamente importantes mejor o a un costo mas bajo que sus competidores" (Porter, 1985, p.
33).

En el contexto especifico de la Escuela Santiago Wanderers San Bernardo, el analisis de la
cadena de valor es especialmente relevante porque ayuda a detectar claramente en qué areas se
puede mejorar la eficiencia, calidad del servicio y experiencia general de los estudiantes y sus
familias. Este analisis también facilita la toma de decisiones estratégicas, identificando
oportunidades para fortalecer aspectos clave como la formacion técnica, atencién personalizada,
servicios adicionales como nutricion deportiva o apoyo psicolégico, y actividades complementarias

que refuercen el valor entregado.

Como mencionan Robbins y Coulter (2018), “comprender y optimizar la cadena de valor permite a
las organizaciones ofrecer servicios diferenciados, generar mayor satisfaccién en sus clientes y
asegurar la sostenibilidad en un entorno competitivo” (p. 225). Por ello, la realizacién de este
analisis resulta esencial para que la Escuela Santiago Wanderers San Bernardo no solo crezca,
sino que lo haga de forma sostenida, asegurando su permanencia y posicionamiento como

referente deportivo en la comunidad local.
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Infraestructura de la empresa

Gestion de recursos humanos

Desarrollo de tecnologia

Compras

Logistica Logistica Marketing
de Operaciones de Y Servicio
entrada salida ventas

Imagen N°2: Cadena de valor (Peir6, 2024).
Actividades Primarias

Analizar las actividades primarias en la cadena de valor es esencial para la Escuela de Futbol
Santiago Wanderers San Bernardo, ya que estas son las actividades clave que permiten entregar
directamente valor a los estudiantes y sus familias. Identificar claramente qué actividades tienen
mayor impacto en la satisfaccion y experiencia de los alumnos ayuda a la institucion a enfocar sus

recursos y esfuerzos en mejorar precisamente aquellas areas que marcan la diferencia.

Michael Porter (1985) senala que las actividades primarias son aquellas que “se relacionan
directamente con la creacion fisica del producto o servicio, su venta y transferencia al comprador,
asi como la asistencia posterior a la venta” (p. 38). En el caso especifico de una escuela de fatbol,
estas actividades incluyen la captacion y seleccion de estudiantes, planificacion y ejecuciéon de
entrenamientos, participacion en competencias deportivas, atencion personalizada a apoderados,

y servicios adicionales como seguimiento fisico, nutricional y psicoldgico.

Realizar un analisis profundo de estas actividades primarias permite que la Escuela Santiago
Wanderers San Bernardo pueda identificar oportunidades claras para diferenciarse frente a la
competencia, mejorar la calidad del servicio ofrecido y asegurar que cada estudiante tenga una

experiencia integral y satisfactoria. Segun Robbins y Coulter (2018), “optimizar las actividades
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primarias dentro de la cadena de valor ayuda a generar una ventaja competitiva sostenible y

aumentar significativamente la satisfaccion de los clientes” (p. 227).

En definitiva, evaluar cuidadosamente estas actividades asegura que la escuela pueda entregar un
servicio de alta calidad, enfocado no solo en el desarrollo deportivo, sino también en la formacién
integral y bienestar general de sus estudiantes, lo cual es clave para su sostenibilidad a largo

plazo.

1. Logistica Interna:

o Recepcidén y gestion de recursos: Coordinacion para garantizar la disponibilidad de

balones, uniformes, conos, y otros materiales deportivos.

o Mantenimiento de instalaciones: Supervisién regular del Complejo Club Elite para

asegurar que las canchas estén en condiciones 6ptimas.
2. Operaciones:

o Planificacién de entrenamientos: Disefio de programas adaptados a las seis
categorias existentes, con enfoque en habilidades técnicas, tacticas y formacion
integral.

o Ejecucion de clases: Entrenadores capacitados implementan las sesiones de
entrenamiento en horarios definidos.

o Control de asistencia: Registro diario de la participacion de estudiantes.

3. Logistica Externa:

o Comunicacién con apoderados: Informacién sobre horarios, cambios y eventos
compartida via correo electrénico o aplicaciones de mensajeria.

o Participacién en torneos: Organizacion de eventos externos que permiten visibilizar
a la escuela y a sus estudiantes.

4. Marketing y Ventas:

o Promocion digital: Uso de redes sociales y pagina web para captar nuevos
estudiantes y mantener informados a los actuales.

o Ofertas y descuentos: Estrategias promocionales durante periodos clave, como
inicio de afio escolar o vacaciones de invierno.

5. Servicios Postventa:

o Seqguimiento a estudiantes: Evaluacion del progreso individual para ofrecer
retroalimentacion a los padres.

o Atencién personalizada: Resolucién de inquietudes o solicitudes de apoderados en

tiempo oportuno.
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o Fidelizacién: Actividades complementarias como clinicas deportivas o charlas

motivacionales.

Actividades de Apoyo

Las actividades de apoyo en la cadena de valor es fundamental para la Escuela de Futbol
Santiago Wanderers San Bernardo, porque estas actividades respaldan y potencian directamente
las actividades principales del proyecto. Aunque no estan en contacto directo con los estudiantes,
juegan un rol crucial al garantizar que el servicio ofrecido sea eficiente, de calidad y sostenible en

el tiempo.

Segun Porter (1985), las actividades de apoyo son aquellas que “sostienen y facilitan el
desempefio de las actividades primarias, agregando valor indirectamente al producto o servicio
final” (p. 40). En el caso especifico de una escuela de futbol, estas actividades incluyen la gestion
de recursos humanos, capacitacion del personal técnico y administrativo, administracion financiera,
infraestructura y mantencion de las instalaciones, adquisicion de materiales deportivos, vy

planificacion estratégica.

Analizar cuidadosamente estas actividades permitira que la Escuela Santiago Wanderers San
Bernardo identifique areas donde es posible optimizar recursos, reducir costos operacionales,
mejorar procesos internos y fortalecer la calidad del servicio entregado. Robbins y Coulter (2018)
destacan que “la adecuada gestion de las actividades de apoyo mejora significativamente la
eficiencia operacional, incrementa la satisfaccion laboral y asegura mejores resultados

organizacionales” (p. 229).

Evaluar estas actividades garantiza un mejor funcionamiento interno de la escuela, creando un
ambiente sélido y estable, lo que finalmente permite entregar un servicio deportivo y formativo de

alta calidad a los estudiantes y sus familias.

1. Infraestructura de la Empresa:
o Gestibn administrativa: Implementacion de plataformas tecnologicas para
automatizar inscripciones, pagos y emisién de boletas.
o Cumplimiento legal: Formalizacion de la escuela para alinearse con normativas
vigentes en Chile.
2. Gestion de Recursos Humanos:
o Reclutamiento y capacitacion: Contratacion de entrenadores calificados vy
capacitacion continua en metodologias de ensefanza deportiva.
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o Motivacion del personal: Incentivos como bonos por desempefio o participacion en

eventos destacados.
3. Desarrollo Tecnolégico:

o Herramientas digitales: Uso de software para gestion interna, incluyendo la

programacion de entrenamientos y control de pagos.

o Monitoreo de rendimiento: Incorporacion de tecnologias como aplicaciones méviles

para evaluar y registrar el desempeiio de los estudiantes.

4. Adquisiciones:
o Seleccion de proveedores: Establecimiento de relaciones con empresas confiables
para la compra de equipos deportivos y otros materiales.
o Optimizacién de costos: Negociacion de precios competitivos para garantizar

calidad sin afectar el presupuesto.
Modelo de negocios actual

En un entorno dinamico, cambiante y altamente competitivo como el que enfrentamos hoy en dia,
es esencial contar con un modelo de negocios actualizado y bien estructurado. Para la Escuela de
Futbol Santiago Wanderers San Bernardo, esto no solo es una necesidad estratégica, sino una

herramienta clave para asegurar su sostenibilidad y crecimiento en el tiempo.

Osterwalder & Pigneur (2010) un modelo de negocios permite entender claramente cémo una
organizacion genera, entrega y captura valor. En el contexto especifico de una escuela deportiva,
esto implica definir de manera concreta como atraer estudiantes, mantener su interés y fidelidad,
administrar eficientemente los recursos econdmicos, humanos y técnicos, asi como adaptarse

rapidamente a los cambios y demandas del entorno local.

Ademas, considerando que las preferencias y expectativas de las familias cambian
constantemente, actualizar regularmente el modelo de negocios se vuelve crucial. Segun Kotler y
Keller (2016), “las organizaciones que adaptan continuamente su modelo de negocios frente a
cambios externos e internos logran no solo sobrevivir, sino crecer de forma sostenida en el largo
plazo” (p. 75). Esto significa que la Escuela Santiago Wanderers debe estar preparada para
innovar en sus estrategias de captacion de estudiantes, en la forma de ofrecer sus programas

deportivos, y en la manera de relacionarse con la comunidad.
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Importancia de un modelo de negocios segun Osterwalder & Pigneur (2010) :

1. Claridad y enfoque: Ayuda a los emprendedores y gerentes a entender claramente cémo su

negocio genera valor y donde enfocarse para optimizar recursos.

2. Toma de decisiones informada: Proporciona un marco para evaluar nuevas oportunidades,

mitigar riesgos y priorizar inversiones.

3. Atraccion de inversores: Permite a los posibles inversores o socios entender el potencial de

crecimiento y sostenibilidad del negocio.

4. Adaptabilidad: Ayuda a identificar areas que requieren cambios o0 mejoras para adaptarse a
nuevas condiciones del mercado.

5. Eficiencia operativa: Facilita la identificacién de actividades clave y recursos necesarios

para cumplir con los objetivos de la empresa.

A continuacién se adjunta el modelo de negocios que actualmente posee la Escuela de fatbol

Santiago Wanderers San Bernardo.

Propuesta de Modelo CANVAS Escuela de futbol Santiago Wanderers San Bernardo

Relacié Segmento objetive
_ ) + Mifios de 5 a 17 afos
iﬂ:ﬂl#MImr - bos en aprender y
) perleccionar habilidades
Tutbadisticas.
* Apoderadod o lulores que
Buscan Aclividades
exiracurriculares formativas
Canales para sus hijos.
Presenciales: Club Elite.
Digitak Redes sociales /
Applicacion de

Estructura de costos Estructura de ingresos
1. Costos fijos:
Arrendamienta complejo deportive. + Matriculas y mensualidades: principal fuente de ingreso

Sueldos personal sdministrativo. . L e
2. Coestrs variablss: Eventos ¥y torneos: organizacon de campeonatos oon

Equipamients deportiva para jugadares y staff. inscripciones pagadas
Sueldo entrensdanes.

Maverial de entrenamiento.

Imagen N°3: Modelo Canvas Inicial (Fuente propia)
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Propuesta de Valor

La Escuela de Futbol Santiago Wanderers San Bernardo ofrece un programa integral de formacion
deportiva y educativa para nifos y jovenes de entre 5 y 17 afios, con el objetivo de fomentar
habilidades futbolisticas, valores de trabajo en equipo, desarrollo personal en un ambiente seguro

y profesional.
Se destaca por:

e Entrenadores certificados: Profesionales con experiencia en formacién deportiva juvenil.

e Programas adaptados: Enfocados en el desarrollo técnico, tactico y emocional de los

estudiantes.

e Infraestructura de calidad: Uso de campos de entrenamiento adecuados y equipamiento
moderno.

Segmentos de Clientes

1. Nifos y jovenes:
o Estudiantes de 5 a 17 afios interesados en aprender y perfeccionar habilidades
futbolisticas.
o Interesados en realizar alguna actividad deportiva.
2. Apoderados: Padres o tutores que buscan actividades extracurriculares formativas para

sus hijos.
Canales

e Presenciales:
o Complejo Club Elite en San Bernardo para entrenamientos.
o Participacién en torneos locales y regionales.
o Digitales:
o Redes sociales (Instagram, Facebook) para promocionar actividades y captar
estudiantes.

o Aplicaciones de mensajeria (WhatsApp) para comunicacién directa con apoderados.

Relacion con los Clientes

e Personalizada:
o Seguimiento individualizado del progreso de cada estudiante.

o Encuestas periddicas para medir la satisfaccion de los apoderados y alumnos..
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Fuentes de Ingreso

e Matriculas y mensualidades:
o Principal fuente de ingresos.
e Eventos y torneos:

o Organizacién de campeonatos con inscripciones pagadas.
Recursos Clave

¢ Humanos:
o Entrenadores y staff administrativo capacitados.
e Fisicos:
o Acceso a campos de entrenamiento e infraestructura deportiva.
e Tecnoldgicos:
o Plataforma digital para gestion de procesos.
e Relacionales:

o Colaboraciones con instituciones locales.

Actividades Clave

e Disefo e implementacion de programas de entrenamiento.
e Organizacion de competencias internas y externas.

e Gestion de comunicacién con apoderados.
Socios Clave

e Centro deportivo Elite Club San Bernardo:
o Apoyo logistico y de infraestructura.
e Club de futbol profesional Santiago Wanderers:
o Vinculacion para oportunidades de desarrollo profesional y apoyo a los jugadores..
e Proveedores deportivos:
o Empresas que suministran uniformes y equipamiento.
e Torneos de futbol:

o Organizaciones deportivas que desarrollan torneos de futbol a nivel regional.
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Estructura de Costos

e Costos fijos:
o Arrendamiento de instalaciones y centros deportivos.

o Sueldos de entrenadores y personal administrativo.

e Costos variables:

o Equipamiento deportivo para jugadores y staff.

o Gastos asociados a competencias y eventos.

Herramienta estratégica FODA

La herramienta estratégica FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) resulta
fundamental, especialmente en tiempos donde el mercado deportivo y educativo cambia
rapidamente, y la competencia crece constantemente, sobre todo en las escuelas de futbol, donde

existe una gran rivalidad entre las instituciones deportivas.

Un andlisis FODA permitird a la Escuela de Futbol Santiago Wanderers San Bernardo reconocer
claramente sus fortalezas internas, identificar aquellas areas donde puede mejorar (debilidades),
descubrir oportunidades en el entorno y estar preparada frente a posibles amenazas externas.
Segun Robbins y Coulter (2018), "el andlisis FODA es crucial porque brinda un diagnéstico claro y
completo sobre la posicion real de la organizacién, facilitando decisiones estratégicas informadas y

efectivas” (p. 215).

Asimismo, mantener actualizado el modelo de negocios mediante herramientas como el FODA es
vital, ya que permite adaptar la escuela de manera agil frente a nuevos desafios, como cambios en
las preferencias de los clientes, tendencias deportivas emergentes o incluso variaciones
econdémicas y sociales en la comunidad. Osterwalder y Pigneur (2010) destacan que "las
organizaciones que evaluan regularmente su situacion interna y externa pueden innovar en su

modelo de negocios, asegurando no solo su supervivencia, sino su crecimiento sostenible" (p. 42).

Utilizar el analisis FODA ayudara a la Escuela Santiago Wanderers San Bernardo a estar mejor
preparada para afrontar el futuro, optimizar sus recursos y tomar decisiones estratégicas efectivas,

asegurando asi una propuesta educativa y deportiva atractiva, sostenible y exitosa a largo plazo.
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Importancia del analisis FODA segun Robbins y Coulter (2018):

Claridad estratéqgica: Ayuda a las organizaciones a comprender mejor su posicién actual en

el mercado y sus capacidades internas.

Toma de decisiones informada: Facilita la definicion de estrategias basadas en una

evaluacion integral de las circunstancias internas y externas.

Deteccion _de riesgos: Permite anticipar posibles amenazas y planificar acciones para

mitigar su impacto.

Aprovechamiento de oportunidades: Identifica tendencias y factores externos que se

pueden convertir en ventajas competitivas.
Adaptabilidad: Proporciona una vision general para ajustar la estrategia en funciéon de los

cambios del entorno.

Fortalezas (Factores internos positivos):

1.

2.

4.

Reconocimiento de marca: Asociacion con el club Santiago Wanderers, lo que genera
confianza y prestigio entre apoderados y estudiantes.
Entrenador i : Personal con experiencia en formacién deportiva juvenil, lo que

garantiza un enfoque profesional.
Infraestructura adecuada: Instalaciones en el Complejo Club Elite, bien equipadas para el
entrenamiento de nifios y jévenes.
Modelo formativo integral: Combinacién de desarrollo deportivo, valores y trabajo en

equipo.

Oportunidades (Factores externos positivos):

. Demanda creciente: Incremento en el interés por el deporte en edades tempranas debido a

su impacto en la salud y la educacién.

Colaboraciones con instituciones educativas: Alianzas con colegios locales para promover
actividades deportivas.

Patrocinios y alianzas: Oportunidad de captar patrocinadores interesados en apoyar el
deporte juvenil.

Tendencia hacia la digitalizacion: Uso de plataformas tecnoldgicas para mejorar procesos
administrativos y comunicacion.

Apoyo gubernamental: Politicas y programas de fomento al deporte infantil y juvenil en
Chile.
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Debilidades (Factores internos negativos):

1. Dependencia de ingresos limitados: Basados principalmente en matriculas y

mensualidades, lo que genera vulnerabilidad financiera.

2. Falta de formalizacién empresarial: Procesos administrativos manuales que aumentan el

riesgo de errores.

3. Capacidad limitada: Infraestructura y personal que puede no ser suficiente para manejar un

incremento en la demanda.

4. Escasa presencia digital en redes sociales: Uso limitado de herramientas tecnologicas para

captar estudiantes o comunicarse con apoderados. Herramientas como instagram y
facebook con baja creacion de contenido digital.

5. Retencién de estudiantes: Falta de estrategias claras para mantener a los alumnos en el
largo plazo.

Amenazas (Factores externos negativos):

1. Competencia local: Presencia de otras escuelas deportivas en la regién con precios o
servicios competitivos.

2. |mpactos econémicos: Fluctuaciones en la economia local que pueden afectar la capacidad
de los apoderados para costear las mensualidades.

3. Regulaciones legales: Cambios en las normativas que podrian generar costos adicionales o
requerir adaptaciones administrativas.

4. Desinterés por el deporte: Influencia de tecnologias de entretenimiento que reducen el
interés en actividades fisicas.

5. Condiciones climaticas: Factores como lluvias o bajas temperaturas que dificultan la
realizacién de entrenamientos.

6. Escasez de patrocinios: Competencia por recursos financieros de empresas locales que

también apoyan otras causas deportivas o sociales.

A continuacion se realizara un cuadro resumen con los principales factores internos y externos que

se analizaron de la Escuela de futbol Santiago Wanderers San Bernardo.
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Imagen N°4: Resumen analisis FODA. (Fuente propia)
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Capitulo llI: Investigacion de Mercado

Emprender con una escuela de futbol no solo implica tener pasiéon por el deporte, sino también
conocer muy bien el entorno en el que se quiere operar. Entender quiénes podrian estar
interesados, qué necesitan las familias y como se comporta la competencia es clave para que el
proyecto no sélo comience con fuerza, sino que también se mantenga en el tiempo. En este
sentido, realizar una investigacion de mercado se vuelve fundamental: permite tomar decisiones

basadas en informacién real y no solo en suposiciones.

La Escuela de Futbol Santiago Wanderers San Bernardo se visualiza como una iniciativa con gran
potencial, no solo en lo deportivo, sino también en lo formativo y social. Pero para que este
proyecto tenga éxito, es necesario saber cuantas familias realmente estarian interesadas, qué
esperan de un programa como este, cuanto estan dispuestas a pagar y qué opciones ya existen en

el area.

Para lograr esa vision completa, es necesario combinar dos enfoques: el cuantitativo y el
cualitativo. El primero nos entrega numeros concretos, como cuantas personas estarian dispuestas
a inscribirse o qué edad tienen los niflos mas interesados. El segundo nos ayuda a entender el
“por qué” detras de esos numeros: qué motiva a los apoderados, qué valoran en una escuela
deportiva, y qué barreras podrian enfrentar. Esta mezcla es clave para disefiar una propuesta que

realmente se conecte con las necesidades y expectativas del publico.

Como lo sefiala Malhotra (2008), usar ambos enfoques “proporciona una perspectiva mas
completa del problema de investigacion al capturar tanto los patrones medibles como los
significados detras del comportamiento del consumidor” (p. 124). A su vez, Aaker, Kumar y Day
(2013) refuerzan esta idea destacando que el analisis cualitativo permite interpretar actitudes,

mientras que el cuantitativo valida con datos lo que se observa en terreno.

En base a esto, la presente investigacién tiene como objetivo principal recolectar y analizar
informacién confiable sobre el interés real en clases de fltbol en la comuna de San Bernardo, las
preferencias de los apoderados, la percepcién del valor que ofrecen estos servicios, los precios
que consideran justos y como se posicionan otras escuelas similares en la zona. Todo esto servira
como base para tomar decisiones mas certeras respecto a la implementacién, difusion y

sostenibilidad del proyecto Escuela Santiago Wanderers San Bernardo.

63



Objetivo general estudio de mercado
Conocer los gatilladores que movilizan a los padres a elegir una escuela de futbol para sus hijos.
Objetivos especificos estudio de mercado:

e Conocer los factores que permiten que los padres escojan una escuela de futbol para sus
hijos.

e Conocer las expectativas que tienen los padres con respecto a la participacion de sus hijos
en las escuelas de futbol.

e Reconocer los aspectos mas importantes que consideran los padres al escoger una
institucién deportiva.

e Comprender la importancia que tiene la opinién de los nifios y jévenes al momento de la
toma de decisiones de los padres al elegir una Escuela de futbol.

e Detectar la periodicidad de entrenamiento que consideran importante los padres para
inscribir a sus hijos.

e Determinar cuanto estarian dispuestos a pagar los padres por una escuela de futbol.

e Conocer los medios de pagos mas Optimos que tienen los padres al pagar una
mensualidad.

e Determinar el plan de entrenamiento mas idéneo para los padres.

Ficha Metodolégica

Metodologia:Cuantitativa, en base a una herramienta estructurada mediante CAWI.
Universo: Mujeres y hombres que tienen hijos o hijas participando en escuelas de futbol en la
Regién Metropolitana.

Muestra: 94 personas.
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Graficas

¢Qué motivo a inscribir a su hijo(a) a una escuela de Futbol?
94 respuestas

@ Desarrollo fisico.

@ Interés en el deporte.

@ Manera de que socialice con otros
nifos.

@ Disciplina.

@ Salud.

@ El suefio de mi hijo de jugar futbol en
seleccion chilena

® Salud
@ Interés en deporte y que sociabilize c...

¢Cudles son sus expectativas principales respecto a la participacion de su hijo (a) en la escuela de

fatbol?

94 respuestas

@ Que pueda mejorar su salud.
@ Aumento de confianza.

@ Desarrollo personal del nifio(a).
@ Oportunidades competitivas.

@ Convertirse en un jugador de fatbol
profesional.

@ Realizar un deporte

@ Que obtenga més confianza y desarrollo
personal

@ Desarrollo del trabajo en equipo, desa...

¢Qué aspectos considera mds importantes al momento de elegir una escuela de Futbol para su

hijo(a)

94 respuestas

@ Cercania del hogar.

@ cCalidad / Precio.

@ Reputacion / Opinién de amigos o
conocidos.

@ Nivel de entrenamiento y calidad de los
profesores.

@ Infraestructura.

@ Nombre de la escuela, ya sea una filial
de un club profesional o club deportivo
independiente.
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La toma decisién de incorporar a su hijo(a) a una Escuela de Futbol es principalmente por:

94 respuestas

@ Peticion de mi hijo(a).

@ Persuacion de los Padres.

@ Tradicion familiar.

@ Hobby que comparten juntos.

¢Cudntas veces a la semana (incluye fin de semana) cree que sea necesario que su hijo(a) asista a
la escuela de Futbol para cumplir con el objetivo?

94 respuestas
@ 1 vez por semana.
@ 2 veces por semana.
38,3% @ 3 veces por semana.
9.6% @ 4 veces por semana.
@ 5 veces por semana.

¢Cudnto estaria dispuesto/a a pagar mensualmente por una escuela de futbol que brinde el servicio

@ Menos de $20.000.
@ $20.000 - $40.000.
@ $40.000 - $60.000.
@ $60.000 - $80.000.
‘_ @ $80.000 - $100.000.

que usted requiere?

94 respuestas
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¢Cual es el medio de pago mas 6ptimo para costear la mensualidad y gastos asociados?
94 respuestas

@ Efectivo.

@ Transferencia.

@ Tarjeta de crédito (Usando plataformas
de pago como WebPay, Khypu, entre
otros)

@ Tarjeta débito (Usando plataformas de
pago como WebPay, Khypu, entre otros)

¢ Te gustaria acceder a diversos planes de entrenamiento? Estos planes pueden ser mensual,

trimestral, semestral y anual. Importante: Cons...e cada Plan tendra asociado un descuento asociado.
94 respuestas

® si
® No

En caso de estar de acuerdo en acceder a los planes de entrenamiento. ;Qué plan te gustaria
elegir?

91 respuestas

@ Mensual.
@ Trimestral.
@ Semestral.
@ Anual.
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Ficha Metodolégica

Cualitativa en base a una pauta guia semiestructurada, aplicada en entrevistas en profundidad
Universo: Pequefas, medianas y grandes empresas de la zona central del pais.

Muestra: 7 empresas u organizaciones:

m 5 pequefias

m 2 medianas
Herramienta: PAUTA GUIA
Introduccion

jHola! ;Como estas?, Somos estudiantes de Ingenieria en Administracion de Empresas Mencion
MKT en la Universidad Gabriela Mistral. Estamos felices de que te tomes unos minutos para poder
presentarte este proyecto, del cual estamos a cargo. Nuestra mision es que las Escuelas de Futbol
en Chile, puedan seguir un camino hacia la digitalizacion de sus procesos ademas de ver nuevas

opciones frente sistema Legal y econdmico de nuestro pais (Chile).
Aproximacion a la categoria

e Nombre de la empresa

e ;Cual es tu nombre y cargo en la empresa?

e ;A qué sector pertenece su empresa?

e ; Tienen algun tipo de convenios para el beneficio de sus colaboradores?
e ;Tienes Interés en convenios con escuelas de futbol?

e ; Conoce alguna escuela de futbol con la que le gustaria colaborar?

Evaluacion del concepto

¢ Qué tipo de convenios considera mas relevantes para su empresa?

¢En qué medida considera que un convenio con una escuela de futbol podria beneficiar a su
empresa?

¢, Qué tipo de apoyo estaria dispuesto/a a proporcionar a una escuela de futbol?

¢ Qué duracioén considera ideal para un convenio de este tipo?

¢, Qué presupuesto anual estaria dispuesto/a a destinar para el convenio?

¢, Qué factores considera clave para aceptar un convenio con una escuela de fuatbol?
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Matriz analisis, entrevista cualitativa
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Imagen N°5: Andlisis entrevista cualitativo (Tabla de creacion propia).
Resumen del analisis

- A la gran mayoria de las empresas les interesa realizar un tipo de convenio en donde se
promueva la actividad al aire libre, inculquen valores y el bienestar.

- A todos les interesa que sus empleados puedan pasar tiempo de calidad con sus hijos, lo
que nos habla de que la empresa esta muy ligada a la familia, adicionalmente, a que los
nifios realicen deporte.

- Todas las empresas realizan donaciones monetarias como con implementos, con el fin de
que la escuela pueda pueda surgir.

- Eltiempo promedio de contrato es de 1 afo.

- Los factores que mas se repitieron fueron el profesionalismo del club, la educacion del

entrenador y las condiciones del terreno donde se imparten las clases.

69



Capitulo IV. Estrategia de Marketing

Crear una escuela de futbol va mucho mas alla de formar equipos y entrenar a jévenes. Requiere
también conectar con las familias, generar confianza, diferenciarse de la competencia y comunicar
de forma efectiva los valores y beneficios que ofrece el proyecto. En este contexto, contar con una
estrategia de marketing clara y bien estructurada es clave para atraer y fidelizar a estudiantes y

apoderados, asi como para posicionar a la escuela dentro de la comunidad local.

La Escuela de Futbol Santiago Wanderers San Bernardo nace con un fuerte propésito formativo y
deportivo, pero también con el desafio de visibilizar su propuesta de valor frente a una creciente
oferta de academias deportivas en la zona. Para lograrlo, es fundamental desarrollar un plan de
marketing que incluya tanto el analisis del entorno, como las estrategias adecuadas para dar a
conocer el proyecto, conectar con el publico objetivo y mantener una relaciéon cercana con los

usuarios.

Un buen plan de marketing no solo ayuda a “vender”’ un servicio, sino que permite entender a
fondo al publico, definir canales de comunicacion eficaces, ajustar precios de forma competitiva y
disefar experiencias que realmente respondan a las expectativas de las familias. Kotler y Keller
(2016) sostienen que el marketing moderno debe centrarse en “crear valor y construir relaciones
sélidas con los clientes” (p. 32), lo que en el caso de una escuela de futbol implica mucho mas que

promocionar: implica inspirar confianza, compromiso y pertenencia.

Ademas, disenar estrategias especificas, como promociones por recomendacién, presencia en
redes sociales, alianzas locales y eventos deportivos, permite a la escuela diferenciarse, crecer de
forma sostenida y proyectarse como un referente en el ambito deportivo juvenil de San Bernardo.
Segun Lamb, Hair y McDaniel (2012), una estrategia de marketing bien implementada “ayuda a las

organizaciones a adaptarse al cambio, captar oportunidades y lograr sus objetivos a largo plazo”
(p. 42).

Por ello, este documento busca proponer una estrategia de marketing integral para la Escuela de
Futbol Santiago Wanderers San Bernardo, que considere tanto la realidad del entorno como las
necesidades reales de sus potenciales estudiantes y apoderados, con acciones concretas y

enfocadas en el crecimiento sostenible del proyecto.
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Objetivo general de la estrategia de marketing

Aumentar la cantidad de alumnos matriculados de 60 a 120 en los préximos 6 meses mediante la
implementacién de estrategias digitales y presenciales, apalancando con una nueva estructura

legal y administrativa.

Existiran 4 pilares, que permitirdn mejorar la experiencia del usuario en torno a la realizacion de los

entrenamientos y gestion administrativa por parte de los padres.

1. Formalizacion Legal y Contable
Completar la formalizacion de la escuela bajo la figura de “Asesorias Deportivas”,
registrando la empresa en el Sll, habilitando la emisién de documentos tributarios
electronicos, y contratando formalmente al 80% del equipo en un plazo de 4 meses.

2. Estructura organizacional
Se implementara una estructura organizacional adaptada a los nuevos requerimientos.

3. Creacién de equipo comunicaciéon y marketing
La Escuela incorporara a un especialista en creacion de contenido en plataformas digitales,
que ademas es disefiador grafico y estratega digital. Esta le permitira tener una
comunicacion clara con la audiencia, en donde podra presentar informacion centralizada,

podra mostrar actualizaciones de torneos, eventos, resultados y cualquier novedad.

4. Digitalizacion de la Gestion Administrativa

Implementar una plataforma tecnoldgica para automatizar el 100% de los procesos de
inscripcion, pagos y emision de boletas dentro de los primeros 6 meses del proyecto y el
resto de los procesos en los 6 meses siguientes, esto en relacion al ambito de
remuneraciones, control entrenadores y solicitud de clase. El uso de aplicaciones podra
automatizar algunos procesos dentro de la Escuela, lo que permitira una mejor forma de
presentacion ante los inscritos. Se realizara una integracion con Box Magic (s.f), segun lo
planteado por esta plataforma esta sera de una gran ayuda para administrar el negocio, en

donde se podran realizar los siguientes procesos:

e Marketing: Promueve la comunicacion con tus clientes y futuros alumnos es un factor
crucial para el crecimiento de tu negocio.
e Integraciones: Cuenta con integraciones como Zoom, Whatsapp, Google Analytics,

Gympass, Fitpass, Classpass y muchas mas.
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Gestion de actividades: Organiza tus clases, espacios, canchas o escuelas deportivas. El

control de tus servicios nunca fue tan facil.

Digitalizaciéon y automatizacién de procesos: Garantiza una experiencia unica a tus clientes

con la ultima tecnologia.

Reportes y estadisticas: Accede a informacién muy valiosa de tu centro o club que te

permitiran tomar decisiones para hacer crecer tu negocio.
Pagos Online: Diversifica tus medios de pago para poder adaptarse a las necesidades de
tus clientes.

Aplicacion _para usuarios: Una herramienta fundamental para que tus clientes puedan

realizar sus reservas y pagos de forma rapida y simple. Ademas, impulsa tu marca en la
comunidad.

Venta de productos: Incrementa tus ventas creando tu propio ecommerce con BoxMagic.
Vinculacién con sitio web: Mantiene actualizado a tus clientes de todo lo que esta pasando

en tu centro. Personaliza tu pagina web o integra la existente a nuestro sistema.

/// B U X M A G I C Disciplinas v Caracteristicas Precios

Facilitamos la gestion
de tu negocio
deportivo

Administra tu negocio fitness desde

una Unica plataforma.

Somos lideres en la industria y entendemos
perfectamente las necesidades de los propietarios
y gerentes de los centros de fitness, por lo que
estamos en constante evolucion. Sabemos que
puede ser dificil, por lo que ofrecemos un excelente
servicio de soporte. Nuestra solucion es practica,
facil, moderna y confiable.

Imagen N°6: Pagina BOXMAGIC ( Box Magic, s.f).
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* Definicion del target / Segmento objetivo.

Perfil de alumnos: Nifios y adolescentes entre 5 y 17 afios, interesados en el futbol como

actividad extracurricular.

Perfil de apoderados: Padres o tutores de nivel socioeconémico medio que buscan

actividades deportivas formativas y recreativas para
sus hijos.

Localizacion geografica: Familias residentes en la comuna de San Bernardo, Buin, Caleta

de Tango, Paine y alrededores.

* Definicion de las metas de la estrategia

. Alcanzar un crecimiento de 120 estudiantes matriculados durante los préximos 6 meses.

Incrementar el numero de seguidores en redes sociales en un 50% con respecto al periodo
2024.

Mejorar la retencion de alumnos al término del afo deportivo a un 90% actuales a través de
iniciativas de fidelizacion.

Garantizar un nivel de satisfaccion del cliente superior al 85% en las encuestas
trimestrales.

Generar 3 convenios y alianzas estratégicas con colegios y centros educacionales en la

comuna de San Bernardo.

* Plan de marketing con indicadores.

Estrategia Indicador Meta Frecuencia de
medicién
Generacion de contenido en | Cantidad de | Aumentar en un | Mensual
plataformas digitales. seguidores 50% con respecto al
afio 2024.
Incorporar clases de pruebas | Alumnos Alumnos Semanal
para potenciales alumnos. matriculados. matriculados.
Promover el uso y la adopcion | Cantidad de pagos | 80% de padres | Mensual
de las plataformas de pagos | por plataformas | pagando de forma
digitales. digitales. online.
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Organizar jornadas deportivas | Cantidad de jornadas | 3 actividad | Trimestre.
para colegios. deportivas trimestral.
realizadas.
Realizacién de actividades | Satisfaccion del Semestral.
. . 285%
claves para mejorar la | cliente
experiencia del estudiante y
apoderado.
Generar descuento | Retencién de Mensual.
, . 290%
promocional para alumnos | estudiantes.
antiguos.
Realizacibn de campafias | Cantidad de reservas | Reservas de un | Semanal
digitales de captacion de | clase de prueba 80%.

alumnos para participar en

clase de prueba.

Tabla N°1: Tabla de Marketing (Datos tabulados personalmente).

Los presupuestos permiten planificar las actividades de marketing y ventas a lo largo del afio, y de

como realizar las inversiones iniciales necesarias para implementar la estrategia comercial de la

Escuela de futbol Santiago Wanderers San Bernardo.

En el presupuesto de marketing y ventas, se establecen algunos items que se incorporaran al al

presupuesto de funcionamiento anual, los valores son en torno a precio mercado y por informacion

entregada de los encargados de la Escuela de futbol. El monto de cada items, pueden variar, ya

que se puede ajustar segun la necesidad y requerimiento de la organizacion. Por lo mismo se

recomienda analizar cada afio las acciones generadas, con el objetivo de ajustar los presupuestos

establecidos en el analisis.

A continuacién se especifican algunos items:

e Publicidad digital: Se ha asignado una parte significativa del presupuesto mensual a la
publicidad digital, reflejando la importancia de las plataformas digitales para la promocion

del producto. Esto incluye campanas realizadas en la plataforma de Meta Business Suite,

Google Ads y anuncios en sitios similares.
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e Promociones y descuentos: Se ha planificado promociones y descuentos a lo largo del afio

para aumentar las ventas, especialmente en meses estratégicos.

e Eventos y ferias: Se incluyen participaciones en eventos y ferias relacionadas con la

industria. Generar mayor visibilidad y captar nuevos clientes.

e Material de Merchandising: Se destina un presupuesto para material publicitario en el punto

de venta, como displays, folletos, banner, pendones, afiches, entre otros.

* Presupuesto de marketing proyectado a 5 afos.

Concepto Afo 1 Afio 2 Afos 3 Afo 4 Afo5
Publicidad Digital (Redes Sociales)| $1.230.000 | $1.230.000 | $1.230.000 | $1.230.000 | $1.230.000
Promociones y Descuentos $600.000 $600.000 $600.000 | $600.000 | $600.000
Programa de Becas $1.080.000 | $1.080.000 | $1.080.000 | $1.080.000 | %1.080.000
Eventos y Ferias $540.000 $540.000 $540.000 | $540.000 | $540.000
Material Merchandizing $900.000 $900.000 $900.000 | %900.000 | $900.000
Acciones de Marketing Digital $160.000 $160.000 $160.000 | $160.000 | $160.000
Posicionamiento SEQ y SEM 30 $0 $0 $0 $0
Total Mensual $4.510.000 | $4.510.000 | $4.510.000 | $4.510.000 | $4.510.000

Tabla N° 2: Presupuesto de MKT (Datos tabulados personalmente).

75




Capitulo V: Plan de operaciones

En la gestién de cualquier proyecto deportivo, y especialmente en el caso de una escuela de
futbol, no basta con tener una buena idea o contar con un equipo comprometido. Es necesario
ordenar esa vision en un plan de operaciones claro, eficiente y adaptable, que permita llevar a la
practica las acciones necesarias para lograr los objetivos del proyecto. Para la Escuela de Futbol
Santiago Wanderers San Bernardo, este plan se convierte en una hoja de ruta fundamental para
garantizar que las actividades diarias se desarrollen de manera coordinada, eficaz y con foco en la

calidad del servicio ofrecido a estudiantes y apoderados.

Un plan de operaciones bien disefiado permite definir como funcionara la escuela en su dia a dia:
desde la organizacion de los entrenamientos, la asignacién de horarios e instructores, la gestién de
inscripciones, hasta el uso eficiente de recursos fisicos, tecnolégicos y humanos. Segun Robbins y
Coulter (2018), “la planeacion operativa traduce los objetivos estratégicos en acciones concretas
que guian las actividades rutinarias de la organizacion” (p. 208). Esto es especialmente importante
en un entorno como el deportivo, donde la coordinacion entre distintas areas es clave para brindar

una experiencia formativa segura, coherente y de calidad.

Ademas, en los tiempos actuales, donde las exigencias del mercado y las expectativas de las
familias cambian constantemente, es indispensable que este plan de operaciones se conecte con
un modelo de negocios moderno, dinamico y centrado en el valor al cliente. Osterwalder y Pigneur
(2010) destacan que “una organizacién sostenible debe alinear su modelo de negocios con una

estructura operativa flexible, capaz de adaptarse a nuevas necesidades y oportunidades” (p. 42).

Por todo esto, contar con un plan de operaciones actualizado no solo ayuda a organizar el
funcionamiento interno de la Escuela Santiago Wanderers San Bernardo, sino que también le
entrega herramientas para crecer, profesionalizar su gestion, diferenciarse en el mercado local y

cumplir con su mision formativa y deportiva de manera eficiente y sostenible.
Proceso de Captacion y matriculacion:

e Inicio: Identificacién del interesado.
e Promocion (redes sociales, eventos).
e Inscripcion en plataforma digital.

e Confirmacion de pago y registro.
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Entrenamiento y Formacién

e Planificacién del entrenamiento.
e Ejecucion de clases presenciales.

e Evaluacion del progreso.
Relacion con Apoderados

e Envio de comunicacion regular.
e Resolucion de consultas.

e Aplicacién de encuestas.
Gestion Administrativa

e Emisién de boletas.
e Registro de ingresos y egresos.

e Elaboracion de informes financieros.

Mapa de procesos de la empresa

Captacion y matriculacion

Asiste a clase
de fiatbol de
prueba

Si

iInterés en

Campaiia asisitir a iLe gusto el

publicitaria una clase de entrenamiento?

prueba?

NO NO

Gestion administrativa/ Relacién con apoderados

Recibir
informacién
) de la Escuela

Evaluar

experiencia 6_

Ellapoderado."

alumno Pagos Recepcién
atlllgan Box online 'é bol%ta
agic tributaria

Reservar
clases

Planificacién
entrenamientos

Ejecucion de

clases ﬁ

presenciales

Imagen N°6: Proceso de empresa (Datos tabulados personalmente).
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Responsable de Tareas

Tarea

Creacion de la Empresa

Responsable

Adm y ventas.

SEMANAS

111

1111

12345678901 23456

Contratacién de aplicacion Box Magic  |Adm y Ventas.
Creacioén de Plan de Convenios con

Empresas y Colegios Adm y Ventas.
Recepcion de pagos y atencion al

cliente Adm y Ventas.

Coordinacion Partidos y Entrenamientos

Planificacién y ejecucion de planes de

entrenamiento

Director general.

Director general

Creador de Contenido Web

Creador de contenido.

Creacion de contenido

Creador de contenido.

Campanas Digitales

Creador de contenido.

Imagen N°7: Responsable de Tareas (Datos tabulados personalmente)

Presupuesto de operaciones

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5§
Costos de Renovacion de Equipo $500.000 $600.000 | $600.000 | $600.000 | $600.000
Costos de Sistemas de Control Gestion $1.200.000 | $1.200.000 | $1.200.000 | $1.200.000 | $1.200.000
Arriendo de Instalacione Deportivas $16.200.000 |521.600.000|%29.700.000|$29.700.000| §32.670.000
Total Anual $18.000.000 | $23.400.000|%31.500.000| $31.500.000| $34.470.000

Tabla N°3: Presupuesto de Operaciones (Datos propios)

78



Capitulo VI: Plan de recursos humanos

El éxito de una escuela de futbol no se basa solamente en tener buenos jugadores o excelentes
instalaciones; depende principalmente de las personas que forman parte del equipo de trabajo. Por
esta razon, es fundamental para la Escuela de Futbol Santiago Wanderers San Bernardo contar
con un plan de recursos humanos claro y bien pensado. Este plan ayudara a elegir
cuidadosamente a las personas indicadas, capacitarlas adecuadamente, motivarlas y mantenerlas
comprometidas, asegurando asi que los nifios y jovenes reciban una formacién integral de alta

calidad.

Un buen plan de recursos humanos va mucho mas alla de administrar contratos o realizar pagos;
implica lograr que entrenadores, kinesiodlogos, preparadores fisicos, personal administrativo y
promotoras compartan los mismos objetivos y se sientan parte de la institucion. Como lo menciona
Chiavenato (2011), “una adecuada gestién del talento humano constituye un factor clave para la

competitividad, productividad y sostenibilidad de cualquier organizacion” (p. 28).

En las escuelas deportivas, especialmente aquellas enfocadas en la formacion de nifios y
adolescentes, la calidad humana, el compromiso y la motivacion del personal son clave para
alcanzar buenos resultados no solo en lo deportivo, sino también en el desarrollo personal de cada
estudiante. Robbins y Coulter (2018) destacan que “las organizaciones que gestionan
estratégicamente sus recursos humanos logran niveles superiores de satisfaccion laboral y mejor

desempefio organizacional” (p. 342).

Por lo tanto, desarrollar un plan estratégico de recursos humanos permitira a la Escuela de Futbol
Santiago Wanderers San Bernardo elegir al mejor equipo posible, generar un ambiente laboral
positivo y motivador, y asegurar que todos trabajen en conjunto para cumplir con los objetivos

deportivos, educativos y sociales del proyecto.

Importancia del Plan de RRHH

Los trabajadores y los clientes son lo mas importante para cualquier empresa. Puesto que un plan
de recursos humanos nos permite administrar todo lo relacionado con el personal, es facil deducir

su relevancia. Revisemos en detalle en qué consiste su trascendencia.

e Optimiza la organizacioén del capital humano.
e Facilita la contratacion del talento indicado para cada perfil de la empresa.
e Fomenta el desarrollo de ese talento a mediano y largo plazo.

e Permite crear estrategias de crecimiento conforme a las necesidades de la compadia.
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e Contempla aspectos que mejoran la calidad de vida de los trabajadores.
e Contiene los lineamientos de comportamiento y ética para mantener un ambiente laboral
sano.

e Permite analizar el rendimiento de los trabajadores y proponer estrategias de mejora.
* Estructura organizacional de la Escuela de Futbol Santiago Wanderers San Bernardo.

La estructura organizacional de la Escuela de Futbol Santiago Wanderers San Bernardo esta
disefada para garantizar el correcto funcionamiento de las operaciones, enfocandose en la calidad

de la ensenanza y la satisfaccién de los apoderados y alumnos.

Organigrama Propuesto:

1. Director general: Responsable de la toma de decisiones estratégicas. Ademas de llevar la
planificacién de los planes de entrenamiento.

2. Asistente de administracion y ventas: Encargado de la gestién financiera y administrativa.
Responsable de la promocion, estrategias de marketing y comunicacién con el publico.

3. Kinesidlogo: Optimizar el rendimiento fisico y prevenir o rehabilitar lesiones deportivas,
facilitando que el deportista logre su maximo potencial y se reintegre rapidamente y de
manera segura a la actividad fisica.

4. Creador de contenido: Desarrollo y disefio de material audiovisual para plataformas
digitales. Ademas planifica el contenido que se realizara.

Entrenadores: Ejecutan las sesiones de entrenamiento y evaluaciones.
Promotoras: Atraer nuevos estudiantes, posicionar la imagen de la institucion y fortalecer la
relacion con la comunidad local, asegurando un crecimiento sostenido y una imagen

positiva que respalde la calidad del servicio deportivo ofrecido

80



Director General

Asziztente de
Administracion y
Ventas

Creador de
contenido RRSS

Kinesiglogo Entrenador

Promotoras

Imagen N°9: Organigrama de la escuela (Datos tabulados personalmente).

Estructura legal de la empresa

La formalizacion legal de la Escuela de Futbol Santiago Wanderers San Bernardo es un paso
crucial para garantizar su sostenibilidad, credibilidad y capacidad de operar de manera eficiente. A

continuacion, se detallan las razones principales por las que es importante formalizar la escuela:

1. Cumplimiento Legal

Formalizar la escuela asegura que cumpla con las normativas legales y tributarias de Chile,
evitando sanciones y problemas legales que podrian surgir por operar de manera informal. Esto

incluye el pago de impuestos, emisién de boletas y cumplimiento con leyes laborales.

2. Acceso a Financiamiento

Al estar formalizada, la escuela puede acceder a programas de financiamiento, subsidios y
créditos ofrecidos por instituciones como CORFO, bancos o incluso inversores privados. Esto

facilita la expansién y mejora de servicios.
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3. Credibilidad y Confianza

Una entidad formal genera mayor confianza entre los apoderados, alumnos y posibles socios. Esto
es especialmente relevante en el ambito deportivo, donde la transparencia y profesionalismo son

altamente valorados.

4. Organizacion y Gestion Eficiente

La formalizacién permite estructurar la escuela con roles definidos, procesos claros y herramientas
administrativas que optimizan la operacion. Esto incluye el uso de plataformas digitales para la

gestion de inscripciones, pagos y comunicacion con los apoderados.

5. Posicionamiento en el Mercado

Una entidad formal tiene mayor capacidad de posicionarse en el mercado deportivo, participar en

ligas oficiales y establecer alianzas estratégicas con otras instituciones o marcas deportivas.

6. Proteccion Legal y Patrimonial

La formalizacion protege a los socios fundadores y trabajadores de la escuela, separando las
responsabilidades personales de las de la institucién. Esto es clave para minimizar riesgos

financieros y legales.

7. Escalabilidad y Crecimiento

Un marco legal permite planificar el crecimiento de la escuela, incluyendo la apertura de nuevas

categorias, sucursales o la diversificacion de servicios, todo dentro de un marco regulado.

Se propone que la escuela de futbol Santiago Wanderers San Bernardo se formalice bajo el objeto
“‘Desarrollo de actividades docentes y académicas deportivas” por medio de una Sociedad por
acciones (SpA) a través del Servicio De Impuestos Internos [SII] (s.f). El giro comercial se
realizara con el cédigo 854909 “Otros tipos de ensefianza N.C.P”. Este tipo de sociedad permite
tener acciones que sélo otorgan derecho a la reparticion de utilidades de un negocio especifico.
Esto facilita la busqueda de socios capitalistas para desarrollar un nuevo proyecto, asegurando

que dicho proyecto sera rentable y no tendra relacién con otros negocios ya existentes.

Ademas, la SpA segun Sll (s.f) puede contar con capital autorizado, es decir, un aumento de

capital que el gerente puede realizar para financiar la administracién de la sociedad o para fines

82



especificos. Otra ventaja de esta es que no se requiere establecer directorios ni juntas de
accionistas para coordinar la administracion de la empresa. La toma de decisiones puede

delegarse al gerente o realizarse en reuniones donde participen todos los accionistas.

Se debe considerar que por medio del Sli (s.f) por medio de oficio N°2698 del 23 de noviembre por
medio de oficio N°2698 del de 23 de noviembre de 2020 indicé que el arriendo de canchas
exclusivamente para la practica deportiva no se encuentra gravado con IVA. El arriendo de
espacios deportivos esta exento de IVA, que es parte del costo principal de operaciones. Ademas
el giro propuesto es de igual manera exento de IVA. El pago de docentes que imparten las clases

de futbol se realizara mediante boleta de honorarios por prestacion de servicios.

Se consideran las siguientes ventajas segun Sl (s.f):

Responsabilidad limitada de los socios.
Objeto social amplio.
Flexibilidad en la administracion.

Flexibilidad para incorporar nuevos inversores.

O & N =

Cumplimiento con normativas legales y tributarias.
El proceso de Formalizacion implica:

Decidir qué tipo de empresa.

Constitucién legal de la empresa.

Publicacion en el Diario Oficial.

Inscripcion en el Registro de Comercio.

Obtencidn del Rut y Declaracion de Inicio de Actividades en el SlI.

Publicacion en el Diario Oficial.

N o O ke Dnd =

Patente Municipal, permisos sanitarios y otros.
Perfiles de cargo

Es importante mencionar que un perfil de cargo establece las contribuciones que realiza cada
cargo para el cumplimiento de los objetivos institucionales y de su equipo, y cdmo puede lograrlo.
A través de un perfil se describe la dependencia de cada cargo dentro de la organizacion, su

contenido y los requisitos necesarios para el desempeiio esperado.
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éPor qué es necesario?

Los perfiles de cargo son una herramienta importante en la gestion de personas dentro de una
organizacion, ya que permiten establecer criterios claros en todos los procesos asociados al
ambito laboral y orientan el desarrollo de las personas y de la institucion (Universidad de Chile,
s.f.).

En cualquier organizacion, contar con el equipo adecuado es fundamental para lograr buenos
resultados, y en una escuela de futbol, esto cobra aun mas relevancia. La calidad del servicio que
reciben los estudiantes depende en gran parte de las personas que forman parte del proyecto:
entrenadores, asistentes, administrativos, promotores y profesionales de apoyo. Por eso,
desarrollar un perfil de cargo claro y bien definido para cada puesto se vuelve una herramienta

esencial para la Escuela de Futbol Santiago Wanderers San Bernardo.

El perfil de cargo no solo describe las tareas que debe cumplir una persona en su rol, sino que
también detalla las competencias, conocimientos, habilidades y actitudes necesarias para
desempenarse de forma exitosa. Segun Chiavenato (2011), “el perfil de cargo permite seleccionar,
evaluar y desarrollar al personal de manera coherente con los objetivos de la organizacion” (p.
143). En el contexto de una escuela formativa, esto ayuda a garantizar que cada miembro del

equipo esté alineado con el propdsito educativo y deportivo del proyecto.

En tiempos donde las organizaciones deben adaptarse rapidamente a los cambios, el disefio de
perfiles de cargo también debe ir de la mano con un modelo de negocios actualizado, que
responda a las nuevas demandas del entorno y a las expectativas de los apoderados. Osterwalder
y Pigneur (2010) sefalan que “un modelo de negocio sostenible requiere una estructura
organizacional clara y roles definidos que permitan ejecutar la propuesta de valor de forma

eficiente” (p. 67).

Asi, contar con perfiles de cargo bien estructurados permitira a la Escuela Santiago Wanderers
San Bernardo tomar mejores decisiones al momento de contratar, capacitar o evaluar al personal,

asegurando un equipo comprometido, preparado y en sintonia con los objetivos del proyecto.

1. Director General

Objetivo del Cargo: Liderar la planificacion estratégica y la gestion integral de la escuela,
asegurando el cumplimiento de los objetivos organizacionales y deportivos. Ademas debe llevar el

proceso de planificacion de los profesores de la Escuela de futbol.
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e Responsabilidades:

o

@)

@)

@)

Definir y supervisar la implementacion de estrategias organizacionales.
Representar a la escuela ante autoridades, socios y otras entidades.
Aprobar presupuestos y planes operativos.

Supervisar el cumplimiento de los objetivos de cada area.

e Requisitos:

o

o

o

Titulo profesional en Administracion, Gestion Deportiva o similar.
Experiencia de al menos 5 afios en liderazgo de equipos.

Habilidades de comunicacién, liderazgo y toma de decisiones.

2. Asistente Administrativo y ventas

Objetivo _del Cargo: Gestionar los recursos financieros y administrativos de la escuela,

garantizando la sostenibilidad econdmica y el cumplimiento normativo. Ademas disefiar e

implementar estrategias de comunicacion y marketing que fortalezcan la imagen de la escuela

y aumenten su visibilidad.

e Responsabilidades:

o

o

Elaborar y supervisar presupuestos.

Gestionar pagos, cobros y documentacion financiera de empresas proveedoras.
Coordinar la adquisicién de bienes y servicios.

Asegurar el cumplimiento de las obligaciones tributarias y legales.

Recepcién de pagos y gestion de nuevos clientes.

e Requisitos:

o

o

Titulo profesional Administracion de empresas.
Experiencia en gestion financiera de al menos 1 afos.
Experiencia en gestion de estrategias de marketing.
Manejo avanzado de herramientas contables.

Creatividad y capacidad de analisis.
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3. Arbitros

Objetivo del Cargo: Guiar de forma eficiente los partidos oficiales que juegue la Escuela de

futbol. Se debe cumplir con el reglamento FIFA.

Responsabilidades:

o

o

Garantizar que el juego se desarrolle conforme a las Reglas de Juego establecidas
por la FIFA.

Tomar decisiones objetivas e imparciales en situaciones de disputa o duda.
Controlar la duracién del partido, incluyendo tiempos de juego, pausas y tiempo
adicional

Trabajar en conjunto con jueces de linea y cuarto arbitro, si los hubiera.
Comunicarse de manera respetuosa con entrenadores y delegados, especialmente
en situaciones de protesta o conflicto.

Garantizar que todos los funcionarios cumplan su rol de manera coordinada.

Requisitos:

@)

@)

@)

Titulo en Educacién Fisica, Gestion Deportiva o similar.
Experiencia como arbitro en diversas competencias.

Conocimiento de reglamentos FIFA.

4. Kinesiélogos

Objetivos del cargo: Profesional de la salud responsable de la prevencion, tratamiento y

rehabilitacién de lesiones musculoesqueléticas y fisicas de los jugadores. Su trabajo es

fundamental para mantener a los deportistas en condiciones Optimas, acelerar su

recuperacion y prevenir recaidas.

Responsabilidades:

o

o

@)

Evaluacién y diagndstico funcional
Tratamiento de lesiones
Prevension de lesiones
Rehabilitacién deportiva
Seguimiento individualizado

Asistencia en entrenamientos y partidos.
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Requisitos:
o Titulo profesional Kinesiélogo en el area deportiva

o 2 anos de experiencia en el rubro

5. Promotoras

Objetivos del cargo: Deben de estar presente en todas las actividades realizadas por la

Escuela, apoyando al equipo, alentando a los jugadores y entregando el mejor de los

animos al publico.

e Responsabilidades:
o Mantener el orden y entusiasmo en las actividades.
o Entregar una buena imagen del equipo/escuela al publico.

o Entregar o estar presente en las premiaciones

e Requisitos:
o Buena disposicion
o Trabajador/a responsable y proactivo/a
o Solucionador de problemas.

@)

6. Creador de Contenidos (Remuneracion Social Media)

Objetivo del Cargo: Generar contenido visual y escrito para potenciar la presencia digital de la

escuela.

e Responsabilidades:
o Crear publicaciones para redes sociales.
o Disefar contenido audiovisual y grafico (campanas digitales)
o Monitorear tendencias digitales.
o Colaborar con el equipo de marketing.

o Desarrollar campafias de marketing digital y offline.

e Requisitos:
o Experiencia en creacién de contenido.
o Conocimiento en edicién de video y disefio.

o Uso de programa para editar y crear imagenes (photoshop, canvas, illustrator,)
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7. Entrenador de Futbol (Profesores)

Objetivo _del Cargo: Desarrollar las habilidades técnicas y tacticas de los alumnos mediante

entrenamientos estructurados.

e Responsabilidades:

o Planificar y dirigir entrenamientos.

o Evaluar el desemperfio de los alumnos.

o Motivar y fomentar el trabajo en equipo.

o Velar por el bienestar fisico y emocional de los alumnos.
e Requisitos:

o Certificacion como entrenador de futbol.

o Experiencia en formacion de nifios y jévenes.

o Conocimiento de primeros auxilios.
Politicas de la empresa

Las Politicas constituyen el conjunto de directrices y principios que guian la toma de decisiones

cotidiana y por ende, la conducta de los empleados en tu empresa (Tributacion empresarial, 2023).
A continuacion se adjunta los beneficios que conlleva implementar las politicas de la empresa:

e Claridad y Coherencia en la Operacion Empresarial.
e Cumplimiento Legal y Etico.

e Reduccién de Riesgos y Resolucion de Conflictos.
e Adaptacion a un Entorno Cambiante.

e Comunicacion y Orientacion.

Politicas de la Escuela de futbol Santiago Wanderers San Bernardo

Politica de Inclusion y Diversidad: La escuela fomenta un ambiente inclusivo, respetando y
valorando la diversidad de género, edad, origen étnico, religién y capacidades de los alumnos,

apoderados y colaboradores.

e Objetivo: Garantizar igualdad de oportunidades y un ambiente libre de discriminacion.
e Medidas: Capacitar al personal en temas de inclusion y promover actividades que refuercen

el respeto mutuo.
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Politica de Seguridad y Bienestar: Se prioriza la seguridad fisica y emocional de todos los

participantes en las actividades de la escuela.

e Objetivo: Minimizar riesgos y garantizar el bienestar integral.
e Medidas:
o Capacitar al personal en primeros auxilios.

o Establecer protocolos de emergencia.

Politica de Comunicacion y Transparencia: La comunicacion interna y externa sera clara,

oportuna y alineada con los valores de la escuela.

e Objetivo: Garantizar que toda la comunidad educativa tenga acceso a informacion
relevante.
e Medidas:
o Publicar calendarios y noticias a través de canales oficiales.

o Mantener un canal abierto para recibir sugerencias y retroalimen

Politica de Desarrollo Profesional: Se apoya el crecimiento profesional del personal a través de

capacitaciones y programas de actualizacion.

e Objetivo: Mejorar las competencias y motivacion del equipo.
e Medidas:
o Ofrecer capacitaciones periddicas.

o Reconocer logros destacados del personal.

Politica de Atencién al Cliente:La satisfaccion de alumnos y apoderados es fundamental para la

escuela.

e Objetivo: Brindar una experiencia de alta calidad en todos los servicios.
e Medidas:

o Implementar encuestas de satisfaccion.

o Capacitar al personal en atencion al cliente.

o Resolver dudas y problemas de manera eficiente y amigable.

Politica de Evaluacion y Mejora Continua: Se busca la excelencia a través de la evaluacion

constante de los procesos y resultados.

e Objetivo: Identificar areas de mejora y asegurar el crecimiento sostenido.
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e Medidas:

o Realizar auditorias internas periodicas.

o Establecer metas claras y medibles.

o Promover la retroalimentacion como herramienta de mejora.

Presupuesto de recursos humanos

Concepto ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Director General $5.400.000 | $5.400.000 | $5.400.000 $5.400.000 $5.400.000
Personal Administrativo y Ventas| $2.400.000 | $2.400.000 | $2.400.000 $2.400.000 $2.400.000
Profesores $11.664.000 | $14.968.800 | $16.465.680 | $18.112.248 $19.923.473
Arbitros $360.000 $360.000 $360.000 $720.000 $720.000
Kinesiologos $420.000 $420.000 $420.000 $840.000 $840.000
Promotoras $960.000 $960.000 $960.000 $1.920.000 $1.920.000
Remuneraciones Social Media $1.440.000 | $1.440.000 | $1.440.000 $1.440.000 $1.440.000
Total Mensual $22.644.000 | $25.948.800 | $27.445.680 | $30.832.248 $32.643.473

Tabla N°4: Presupuesto de RRHH (datos tabulados personalmente)
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Capitulo VII: Plan Financiero Escuela de futbol Santiago Wanderers San Bernardo

En este capitulo se presenta el plan financiero elaborado para la Escuela de Futbol Santiago
Wanderers San Bernardo, cuyo objetivo principal es profesionalizar y optimizar la gestion
econdémica y administrativa de la institucién. Este plan busca brindar una estructura financiera
sélida que permita a la escuela crecer de forma sostenible, mejorando la calidad del servicio

deportivo que ofrece a sus estudiantes y consolidando su posicion en la comunidad local.

Este plan financiero permitira tomar decisiones estratégicas basadas en informacién clara, precisa
y organizada sobre los ingresos proyectados, costos operacionales, inversiones necesarias y
expectativas futuras de crecimiento. Ademas, considera diferentes escenarios para anticipar
potenciales riesgos y oportunidades, garantizando asi la estabilidad econdmica del proyecto en el

tiempo.

La Escuela Santiago Wanderers San Bernardo se encuentra en un momento clave para avanzar
hacia una etapa de formalizacion y expansion, lo que hace necesario contar con herramientas
financieras robustas que faciliten la toma de decisiones eficientes. Este plan financiero responde
precisamente a dicha necesidad, proporcionando una visién integral sobre como gestionar los
recursos economicos para maximizar beneficios y cumplir con los objetivos estratégicos de la

institucion.

El presente documento incluye una detallada proyeccion financiera, evaluacion de inversiones
iniciales, calculo del punto de equilibrio, estructura optima de financiamiento, indicadores
financieros clave y un analisis de sensibilidad frente a posibles variaciones en el entorno

economico y deportivo.

A través de este plan, la Escuela Santiago Wanderers San Bernardo podra fortalecer su modelo
operativo, mejorar su capacidad financiera, y, sobre todo, continuar brindando a nifios y jovenes

una formacién deportiva de calidad, en un ambiente seguro, competitivo y con vision de futuro.

Objetivos financieros de la Escuela de Futbol Santiago Wanderers San Bernardo

1. Lograr la sostenibilidad financiera a corto y mediano plazo
e Garantizar que los ingresos generados por matriculas y mensualidades cubran al menos el
100% de los costos fijos y variables dentro del primer afo de implementacién del plan

financiero.
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e Medicién: alcanzar el punto de equilibrio operativo dentro de los primeros 12 meses.

2. Optimizar la estructura de financiamiento y fortalecer el capital de trabajo
e Obtener y mantener un nivel de capital de trabajo adecuado que permita cubrir
oportunamente las obligaciones financieras y gastos operacionales mensuales, evitando

asi problemas de liquidez.

3. Incrementar la rentabilidad del proyecto mediante la mejora en la eficiencia operativa

e Elevar progresivamente la rentabilidad anual en al menos un 10% durante los primeros tres
afnos, mediante el control eficiente de costos, optimizacion de recursos y crecimiento
sostenido de ingresos.

e Medicioén: crecimiento anual del margen operativo en al menos un 10% desde el segundo

ano.

Proyecciones de ingresos

Para la determinacion de la proyeccion de ingresos se debe analizar la demanda actual de los
servicios en este tipo de mercado. Considerando un crecimiento vegetativo de la poblacion
promedio de un 2% anual, sumado al aumento en las expectativas y el nivel de confianza que
poseen los individuos respecto a la situacion econémica del pais, indican que la poblacion esta

receptiva a destinar recursos en actividades que no son de primera necesidad.

o[ e 2o ey 0t 2028 202 2024 e 02 s 202 novons

IMCE: Comercio 0,00 52,55 48,39 48,15 5148 49,06 49,65 48,97 48,47 48,72

Tabla N°5 : Proyecciones ( Banco Central, 2024)

DEMANDA ACTUAL
De acuerdo con los datos histéricos proporcionados por la organizacion, el incremento de
las ventas o de cantidad de alumnos utilizando los servicios prestados mensualmente ha crecido

con una velocidad de 39,1% anual, esto es:

Unidades Finales ) X 1

CAGR = (Unida.des Iniciales
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Reemplazando los valores, la Tasa de Crecimiento promedio Anual (CAGR, por sus siglas en
inglés), se obtiene que:
e Unidades Finales = 889 clases,
e Unidades Iniciales = 459 clases,

e N =3-1=2afos

Por lo tanto, la velocidad promedio de crecimiento anual en las ventas es del 39.1%. Esto
significa que las ventas crecieron un promedio del 39.1% cada afio entre el Afio 1y el Aio 3. De

esta manera podemos hacer un prondéstico de la demanda futura con los siguientes datos:

a. 80 alumnos matriculados al 2024
b. 60 en plan full (viernes y sabado), mensualidad $40.000.-

c. 20 en plan basico (sabados), mensualidad $30.000.-

DEMANDA POTENCIAL

El Instituto Nacional de Estadisticas (INE) es el organismo publico encargado de generar y difundir
las estadisticas oficiales del pais. Su mision es proporcionar informaciéon confiable, oportuna y
accesible que apoye la toma de decisiones en los sectores publico y privado, contribuyendo asi al

conocimiento y desarrollo de la nacién.

Edades Mujeres Hombres Total
Menos de 14 afos 34,543 34,884 69,427
14 a 17 afos 9,793 9,884 19,677
18 a 24 afos 16,215 16,925 33,140
25a 29 anos 13,124 13,303 26,427
30 a 34 anos 14,983 15,146 30,129
35 a 39 afios 13,815 14,678 28,493
40 a 44 anos 12,437 13,179 25,6716
415 a 19 afos 11,996 12,184 24,180
50 a 54 afios 10,265 9,858 20,123
55 a 59 afios 9,664 9,107 18,771
60 a 64 afios 8,676 7,939 16,615
65 afios o mas 20,612 15,430 36,042
Total 176,123 172,517 348,640

Tabla N°6: Proyeccion Del INE para 2024 con base en el censo de 2017. INE (s.f)
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Segun la tabla N°5, se muestra la cantidad de poblacion en San Bernardo. De acuerdo con las
proyecciones del INE (s.f), en 2024 San Bernardo tenia 348,640 habitantes: 176,123 mujeres
equivalente al 50.5% y 172,517 hombres equivalente al 49.5%. Los habitantes de San Bernardo
representaban el 59.6% de la poblacién total de Maipo en 2024. San Bernardo es la comuna mas
poblada de la provincia de Maipo. De acuerdo con la legislacién chilena las nifias y nifios son
menores de 14 afnos. En 2024 San Bernardo tenia 69,427 menores de 14 anos: 34,543 ninas
equivalente al 49.8% y 34,884 nifios equivalente al 50.2%. Los menores de 14 afios representaban
el 19.9% de la poblacion de San Bernardo en 2024. Los adolescentes son las personas que tienen
de 14 a 17 anos de edad. En 2024 San Bernardo tenia 19,677 adolescentes: 9,793 mujeres
equivalente al 49.8% y 9,884 hombres equivalente al 50.2%. Los adolescentes representan el
5.6% de la poblacién de San Bernardo en 2024.

En sintesis, de acuerdo con las proyecciones del INE (s.f), en 2024 San Bernardo tenia 89,104
personas menores de 18 anos: 44,336 mujeres equivalente al 49.8% y 44,768 hombres
equivalente al 50.2%. Los menores de edad representan el 25.6% de la poblacion de San
Bernardo en 2024.

Segun la Encuesta GfK Adimark del futbol chileno (ADIMARK, 2017) sefiala que el 68% de los
nifos entre 8 y 14 afios en Santiago declararon gustar del futbol. De este grupo, el 22% participa
en academias, escuelas o clubes deportivos, lo que sugiere que aproximadamente el 15% del total

de niflos encuestados practica futbol en instituciones organizadas.

La cuota de mercado equivale a un 5%, lo que nos lleva a un mercado potencial de 2.200 nifios

que pueden optar a los servicios de la Escuela de futbol Santiago Wanderers.

Analisis del Mercado Consumidor

CARACTERISTICAS DEL MERCADO META:
e Edad: 5a 18 afnos.
e Ubicacion: San Bernardo.

e Motivacion: Desarrollo fisico, habilidades deportivas y recreacion.

e Segmento Socioeconémico: C2, C3y D.

En Chile, las categorias C2, C3 y D se refieren a niveles socioecondmicos:
e (C2 (Media Alta): Ingresos medios-altos, cubren necesidades basicas y lujos

ocasionales. Acceso a educacién privada y bienes duraderos.
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e (C3 (Media Baja): Ingresos medios, ajustados para necesidades basicas y algunos

extras. Uso de educacion publica/subvencionada.
e D (Baja): Ingresos bajos, centrados en cubrir necesidades esenciales. Dependencia de

servicios publicos.
Estas clasificaciones ayudan a disefiar estrategias adaptadas al poder adquisitivo del mercado.
3. Caracterizacion del Mercado
CARACTERIZACION DEL PPPP (PRODUCTO / PRECIO / PLAZA / PROMOCION)

e Producto: Clases de futbol divididas por categorias de edad, enfocadas en la formacion

deportiva y recreacion.

6-7 ANOS 8-9 ANOS 10-11 ANOS [12-13 ANOS |14+ ANOS

e Precio: Actualmente funciona de acuerdo con dos planes segun horario:
a. Plan Full: $40.000/mes. (2 clases a la semana / viernes + sabado)

b. Plan Basico: $30.000/mes. (1 clase semanal / sabado)

Las escuelas de futbol infantil — juvenil cercanas presentan las siguientes opciones, todas ellas

consideran un valor de matricula.

NOMBRE ESCUELA MATRICULA |2 CLASES 1 CLASE

Universidad Catodlica El
Barrancon $60,000 $50,000 $40.000

Colo Colo Nos $60,000 $60,000 $40,000

Universidad de Chile San
Bernardo $70,000 $70,000 $40.000

Union Espafiola San
Bernardo $30,000 $45,000 $35.000

Tabla N°7: Competencias (Datos tabulados personalmente)
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Al convertir el arancel anual a valor mensual, el menor cobro es de $45.000.- por 2 clases. Por lo

tanto, el proyecto esta bajo el promedio de mercado.

e Plaza: Complejo Club Elite, San Bernardo.

e Promocion: Redes sociales, descuentos por referidos, presencia en ferias deportivas

locales y becas por reclutamiento individual.

Proyecciones de Ventas

Con el fin de predecir un escenario futuro, tomaremos los datos histéricos y diversos
factores que pueden influir en el comportamiento de la demanda.
Bajo un escenario conservador, considerando los datos histéricos de la organizacion y su nivel de

crecimiento de 3.25% mensual, podriamos proyectar un nivel de usuarios de:

ENER |[FEBRER(MAR AGOS |SEPTI |OCTU [NOVIE [DICIE
o o ZO |ABRIL[MAYO [JUNIOJULIO|TO EMB (BRE |MB MB
83 85 88 |91 94 97 101 104 |108 111 115 119

Tabla n°8 : Proyecciones nivel usuario (Datos tabulados personalmente).

Por otro lado, si analizamos tendencias como crecimiento, decrecimiento o estancamiento
de la poblacion, podriamos indicar una proyeccion de un 0.41% mensual. Esto se obtiene del 5%
de crecimiento anual dividido en los 12 meses del afio. Esto debe considerar que ano a afio hay
un grupo de usuarios que “egresan” de la organizacion al cumplir su mayoria de edad, lo cual
corresponde a un 8% del total de usuarios, quedando el “incremento o decremento acumulado” de

la siguiente manera:

ENER [FEBRE|MAR |ABRIMAY [JUNI |[JULI |AGOS |SEPTIEM |OCTUB [NOVIE |DICIEM
o RO Z0 |L o o o TO BRE RE MBRE (BRE

-2 1 3 6 9 12 [15 [18 21 24 28 31

Tabla N°9: Incremento y decremento (Datos tabulados personalmente).

Finalmente, también podriamos considerar otros factores que podrian afectar a

las ventas:
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e Factores estacionales: Algunos negocios tienen picos de ventas en ciertos meses

(vacaciones, festividades, promociones). En este caso, la Regién Metropolitana ofrece
una baja incidencia de precipitaciones anuales, lo cual no impacta significativamente al
negocio, mientras que las vacaciones aumentan el interés de participar en dichas

actividades.

e Factores econdmicos: Tasas de interés, inflacién, poder adquisitivo, etc. Los cuales

tampoco tienen un gran impacto al momento de decidir, cuando el motivo es emocional,

en este caso es el “futuro o felicidad de los hijos”.

e Factores internos: Cambios en la estrategia de marketing, expansion de productos,
cambios de precios, entre otros. Donde la estrategia mas importante es dar seguridad
del servicio a los padres (clientes) y una experiencia de calidad a los nifios (usuarios).

e Politicas de Ventas: Se considera dentro del nuevo Plan de Marketing la Suscripcion

anual con pago mensual, PAC, TC, Débito y Transferencia.

A continuacion, se mencionan ciertas consideraciones que resultan importantes para entender el

contexto del proyecto:

El proyecto es parte de una institucion deportiva en marcha, corresponde a un
emprendimiento que ya tiene 3 anos de funcionamiento, por tanto, es un proyecto de
ampliacion y mejoramiento.
El modelo de negocio considera venta directa al consumidor final, es decir, B2C.
La politica de venta se ha redefinido, desde la venta al contado con pago en efectivo o
transferencia, por adelantado a modalidad de pago con planes de tipo mensual, trimestral,
semestral y anual con beneficios.
< El pago mensual, trimestral, semestral y anual se realizara mediante tarjeta débito,
crédito y botén de pago por plataforma (web y aplicacidon), hasta 3 meses precio
contado.
« Incentivo al prepago, 5% de descuento al pago semestral y 10% de descuento al
pago anual (por adelantado).
Se proyecta el inicio de operaciones con proyecto al afio 1, con 100 alumnos matriculados,
70% con el plan full y 30% en el plan weekend con un precio de venta de $45.000 y
$35.000 respectivamente. Dicho precio fue calculado y corresponde a un valor competitivo

de mercado.
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e Se estima un crecimiento del 20% para el primer afio, un 15% para los dos afos siguientes
y luego decrecimiento del -3%.

e Se ha definido un sistema de apadrinamiento para auspiciadores, los cuales aportaran el
costo de mensualidad para un becario, esto es $45.000 al mes. Se proyecta iniciar con 1
becado al afio 1 y aumentar 2 becados por ano con tope de 10 becados.

e El valor hora negociado en el centro deportivo es de $12.500 por cancha utilizada para el
primer afio, y se asume un reajuste del 10% cada 2 afos.

e El valor de la mensualidad se incrementa un 10% cada dos afios.

e Enremuneraciones, se ha considerado un reajuste de 10% anual.

e Se define un plan, renovacién de materiales con un 30% de renovacion anual del equipo en

general (bajo desgaste) y una renovacion anual de 80% en balones y petos deportivos.

5. Tablas
Tabla 1: Costos Fijos + Costos Variables
Se consideran los gastos fijos mensuales y los gastos de 3 eventos anuales (ferias), con el

respectivo costo de material publicitario necesario.

Costos Variables
Arfiendo Centro Deportivo (16.200.000)] (21.600.000)] (24.200.000)] (27.000.000)] (20.700.000)
Remuneraciones Fersonal Operativo (11664000 (12.608.000) (15.552.000) (15.552.000) (21.384.000)
Costos Fijos
Royalty / Uso de Marca (1.440,000)] (1.440.000)] (1.440.0000] (1.440.000)] (1.440.000)
Renovacion de Materiales (2) (T66.632) (786.632) (T66.632) (786.632) (T66.632)
Tabla N°10: Costos fijos (Datos tabulados personalmente).
FLUJO
PROYECTADO ENE [FEB [MAR|ABR [MAY [JUN JUL |[AGO [SEPT|OCT [NOV [DIC
Cantidad de Canchas|6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6
Dias Arriendo Centro
Deporte 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9

Tabla N°11: Costos variables (Datos tabulados personalmente).
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Gastos de administracion y Ventas

Gastos de Administracion y Ventas

Plataforma Web | App (1.540.812)] (1.540812)] (1.540.812) (1.540.812)] (1.540.812)
Software Geslion BOAMAGIC {1.537.056)| (1.537.956)| (1.527.950)| (2607482 (2.607.482)
Gastos de Marketing (publicidad) i4.510.0000]  4.510.000)] (45100000 (45100000 (451000000
Remuneraciones Administracidn i7.s00.0000| i7.s00.000y|  (7.soo.000)|  (7.scc.000y|  (7.s00.000)
Remuneraciones Tiempo Parciz ii.7e0.0000 (1740000 (1740.000)]  (2.4s0.000) (248000000

Tabla N°12: Gastos de Administracion y Ventas (Datos tabulados personalmente)

Inversion Inicial

PRESUPUESTO DE INVERSION INICIAL OPERATIVO

Concepto Cantidad Unitario Valor Total
Cuerdas 11 7.990 239.700
Conos (et 20 unidades) 2 14.990 74.950
Ecalerillas G 14000 24000
Petos 75 3.000 225 000
Colchonetas 30 11.990 359700
Minivallas 15 4.990 &9.520
Eandas elasticas 20 4 330 128900
Mancuernas G 15.000 20000
EBalanzas 3 39.9480 119.970
Ealones (80% renov. anual) 36 11.900 425.400
TOTAL INVERSION INICIAL EN EQUIPAMIENTO 1.841.440
PRESUPUESTO DE INVERSION INICIAL DE MARKETING Y VENTAS

Concepto cantidad Unitario Valor Total
Papeleria Corporativa v Publicitarios 2 502.920 1.005.540
i53astoz de Publicidad y Visualizacion Web 1 1.073.000 1.078.000
TOTAL INVERSION INICIAL EN MKT Y VENTAS 2.083.840
PRESUPUESTO INICIAL EN RECURSOS HUMANOS

Concepto cantidad Unitario Valor Total

Implementacion sofware remuneraciones 1 60.000 &0.000
Capacitacion del Personal Operaciones 1 120000 120000
TOTAL INVERSION INICIAL EN RRHH 180.000
COSTO TOTAL DE INVERSION INICIAL 4.105.280
INVERSION DE PUESTA EN MARCHA
Adquisicion de Camo arrastre 1 2.490.000 2.490.000
TOTAL 2.450.000

Tabla N°13: Inversion Inicial (Datos tabulados personalmente)
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Con el presupuesto de inversién inicial, podremos concluir el costo que tendra cada area que hay

que abordar y los montos/valores que estos tienen.

Tabla 3: Punto de equilibrio

Se calcula que, de acuerdo con los costos fijos y variables detallados en los cuadros siguientes,

desde 90 unidades se cubren los costos fijos y variables, con una utilidad minima del 11%.

De la

misma manera, se detalla que desde las 109 unidades (lo proyectado) se obtiene una utilidad del

30%, debido a que los costos variables son mayores a los costos fijos, manteniendo el precio de

venta aproximado promedio de $38.000.-

item afo 0 ano 1 ano 2 ano 3 ano 4 ano 5
COSTOS FIICS TOTALES PROMEDIO (2.206.632) (2.206.632) (2.206.632) (2.206.632) [2.206.632)
PRECIC DE VENTA UNITARIO 39.186 39.456 39.674 44 453 46.821
COSTO VARIABLE UNITARIO (23.220) (24 450) (23.063) (23.908) (27 &65)
MARGEN DE CONTRIBUCION (MCU} 15.966 15.036 16.511 20555 15.956
PTCO DE EQUILIBRIO {unidades) 136 147 133 107 116
PTO DE EQUILIERIO (ingresos) 5415526 5.794 5330 5270292 4773222 5. 450 451

- Inversidn Inicial

PUNTO DE EQUILlBRID PE (Ingresos Egresos)

itemn aio 0 ano 1 ano 2 ano 3 ano 4 ano &
INGRESOS - EGRES0S (6.525.328) (1.896.496) 4.801 664 9.465 819 6.570.490
PUNTOC DE EQUILIBRIO (0.63) 12.16) 0.35 0.43 0.62

Tabla N°14: Punto de Equilibrio (Datos tabulados personalmente)

Esto significa que el punto de equilibrio se alcanzara aproximadamente en el segundo ano, 2.58

afnos, ya que el margen de contribucion acumulado sera suficiente para cubrir la inversion inicial.

Capital de trabajo

Mensualidad 535.000 545.000 ¥ 100 alumnos
Modalidad de Pago Y 4 clases 8 clazes Ingreso Anual
Mensualidad por Mes 75% 53% 23% 2.590.000 34.650.000
Pago Semestral 5% dsclo 10% T% 3% 361.000 4.332.000
Pago Anual 10% dsclo 5% 4% 2% 207.000 2.454.000
Incobrables 5% 4% 2% (230.000) (2. 760.000)
Total Ingresos por Mensualidades 3.228.000 38.736.000
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Servicio cantidad full weekend
Ezcuela Categoria +7 3 2
Ezcuela Categoria +9 12 4
Ezcuela Categoria +11 34 24 10
Ezcuela Categoria +13 28 20 &
Ezcuela Categoria +15 18 13 5
total 100 T0 30
Inventario Equipamiento Cantidad Unitario Valor Total % Renowv. Renov. Anual
Cuerdas 30 7990 239.700 30% 71910
Conos (sef 20 unidades) 5 14990 74950 30% 224385
Ecalerillas 6 14000 54000 30% 25200
Petos 75 3000 225000 B0% 180,000
Colchonetas 30 11990 359.700 30% 107.910
Minivallas 13 4990 89.820 30% 26.946
EBandas elasticas 30 4330 129.900 30% 38.970
Mancuernas 5] 15000 90.000 30% 27.000
Balanzas 3 39990 119.970 30% 35991
EBalones (80% renov. anual) 36 11900 428.400 a0% 342720
TOTAL INVENTARIO 1.841.440 879.132
ACTIVO CIRCULANTE QOPERATIVO 2024 PASIVO CIRCULANTE OPERATIVO 2024
Mensualidades 32.004.000 Arriendo canchas 12.000.000
Inventarios 1.541.440 Remuneraciones Planta 15.120.000
TOTAL 33.845.440 Royalty 1.440.000
Renovacion de Materiales G00.000
TOTAL 29.160.000

Tabla N°15: Capital de trabajo (Datos tabulados personalmente)

Se considero lo informado por la empresa como saldo contable al ultimo periodo 2024 en cuenta

bancaria. El inventario corresponde a materiales (balones, pecheras, pesas, etc...), las cuales

conforman el inventario de la empresa. La empresa no cuenta con inversiones a corto plazo.

Cdémo el modelo de negocio consiste en clases pre pagadas mensuales, el negocio no presenta

deudas ni ingresos por cobrar.

Depreciacién de activos

Carmo Arrastre 2480000 T AMOS

ITEM ano 0 ano 1 ano 2 ano 3 ano 4 ano 5
Adquisicion Activo Fijo (2.480.000)

Depreciacion (255.714) | (2355.714) | (265.714) | (265.714) | (265.714)
Walor libro 711,428

Tabla N°16: Depreciacion de Activos (Datos tabulados personalmente)
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La empresa no cuenta con grandes activos fijos, hasta el momento solo cuenta con un carro de

arrastre, el cual al término de 5 afios, este tiene un valor de depreciacion de $711.429.

Estructura patrimonial con apalancamiento

FLUJO DE CAJA APALANCADO

FLUJO APALANCADO
ITEM aro 0 ano 1 ano 2 ano 3 ano 4 ano 5
Unidades Yendida (full) L) 24 101 116 125
Unidades Yendida (weskend) an 3] 43 50 54
INGRESDS
ngresos por Ventas (peog) 45,433,200 | 55.779.540 | 86,935,808 | TE.OTE.178 | 323.134.274
ngresos por Auspiciadores 5400000 | 1.0800000 | 16200000 | 21800000 | 27000000
TOTAL INGRE 505 AT 023200 55859840 GB555808 TI 136179 BHE34IT4
COS5TOS DE VENTAS
Costos Variables
Amiendo Centro Depotivo {16.200.000) | (21.600.000) | (24.200.000) | (27.000.000) | (29.700.000)
Remuneraciones Personal Operativo {11.684.000)|(13.608.000)|(15.552.000)| (15.552.000) | (15.552.000)
Costos Fijos
Raoyalty / Uso de Marca (1.440.0000 (1.440,0000 (144000000 (1.4400000)| (1.440.000)
Renovacion de Materizles (2) (TH6.632) (THE8.632) (TH6.632) (786.632) (786.632)
Gastos de Administracion y Ventas
Plataforma Web / App (1.540.812)| (1.540.812) (1.540.812) (1.540.812)| (1.540.812)
Software Gestion BOXMAGIC (1.537.958)| (1.537.958)| (1.537.958)| (2687 482)| (2.687 482)
Gastos de Marketing (publicidad) (4.510.0000] (4.510.0000] (4.51000000] i4.510.000)] (4.510.000)
Remuneraciones Administracicn (7.800.000)| (7.800.0000| (7.500.000)] (7.500.00:0)| (7.500.000)
Remuneraciones Tiempo Parciz (1.740.0000] {1.740.0000] {1.7400000)] (343000000 (3.430.000)
Oiros Costos
Leyes Socigles (3.850.128)| (4.212.935)| (4.580.744)| (4.5383.424)| (4.583.424)
INVERSION INICIAL 4.105.280)
OTROS GASTOS DE PUESTA EN MARY (2.480.000)

FLLULID DE CAJA DEL PROYECTO

4 568 136

GASTOS FINANCIEROS

Costos de Financiacion (intereses 15%) (530.000) (524.732) [409.938) (234.920) [143.585)
Depreciacion 285.714) (255.714) 285.714) (255.714) 285.714)
Liilidad Antes de Impuestos [UAIL) {5.021.042)| ({1.896.496)] 4801664 | 9465819 | 6.570.490
‘Walor Libro Activos Fijos T11.428
Impuestos 25% (1.285.281) (474124 1.200.416 | 2.366.455 | 1.642.5322
RESULTACD DESPUES DE IMPUESTO (6.276.303)| (2.270.620)| &.002.080 | 11.832.274 | 8213112
Diepreciacion 355714 355714 355714 355714 355714
Capital de Trabajo 4.635.440) 4.5635.440
Imversiones (2. 450.000)

‘WElor de Desacho 450.000
PRESTAMO 7.000.000

Amartizacion 1.182.847)| (1.274.915)| (1.382.558)] (1.514.727) (1.651.052

10673261

12053 244

{175.440)

{7.090.235)

{3.289.821)

Tabla N°17: Estructura patrimonial con apalancamiento (Datos tabulados personalmente)
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Analisis de beta compaiiia e industria

Dentro de la compafiia podemos ver que tenemos un resultado de riesgo bajo, es decir, mas
estable, esto no quiere decir que no tengamos nada asegurado, por lo que no podemos quedarnos
asi nada mas, tenemos que darnos a conocer con mayor fuerza dentro del mercado y de
diferentes maneras, RRSS, pagina web, alianza con grandes marcas que puedan ayudarnos a
potenciar mas la escuela, algun auspicio o “sponsor”, ver la manera de generar ganancias de una
manera externa a las clases (venta de articulos deportivos, poleras, calcetines, pelotas, etc...). En
que nos puede ayudar esto, a que podamos resaltar dentro del mercado en comparacion a la

competencia, fomentar el deporte de distintas maneras y seguir creciendo.

En comparacion con la industria:
1. Estabilidad relativa

e Un beta de 0,98 indica que la industria se mueve muy similar al mercado, pero con

ligeramente menor volatilidad.

e [Esto sugiere que las escuelas de futbol no estan sujetas a grandes cambios impredecibles

en sus ingresos, lo que es positivo para inversionistas conservadores.

2. Sensibilidad moderada a la economia

e El rendimiento del sector responde a las condiciones del mercado, pero sin exagerar.

e Por ejemplo, si la economia cae un 10%, las escuelas de futbol podrian caer un 9,8%, no

mas.

e Esto refleja que aunque dependen del poder adquisitivo y el ocio, no son excesivamente

sensibles como otros sectores (moda, lujo, viajes).

3. Confianza para inversion a mediano/largo plazo

e Inversionistas podrian considerarla una opcion estable para invertir o expandirse en

educacion deportiva, ya que tiene un riesgo moderado.
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e Esideal para fondos o instituciones que buscan sectores con rentabilidad predecible, sin la
locura del mercado tech o cripto, por ejemplo.

4. Posibles factores de estabilidad
Este bajo nivel de riesgo relativo puede deberse a:

e Alta demanda constante de formacion deportiva en nifios y jovenes.
e Apoyo de instituciones, municipalidades o clubes deportivos.
e Contratos anuales o semestrales que aseguran ingresos previsibles.

e Costos controlables y estructura de negocio liviana.

Tasa de descuento
INDICADORES FINANCIEROS: TASA DE DESCUENTO

Usamos CAPM para el calculo de Tasa de Descuento, donde:
Re=Rf+ 3 x (Rm It,l'] Re= {Costo del capital Propio (tasa de descuento en este cazo)
) Rf= Tasa libre da riesgo, con base en datos del mercado usamos 4.4%
Beta= ‘olatiidad del proyecto respecto &l mercado, para este caso: 1 (igual al mercado)
{Rm-Rf}= Prima de riesgo del mercado, se sugiere 8% como valor razonable.

Re= 4.4%+16%
Re= 104% (tasa de Descuento)

Otra zlternativa para encontrar las variables Rf Beta y Rm, considerando el sactor productive y una proyeceidn a 5 afios:
Rffuents :

Se verifican los indicadores considerados, Rf= 4.4%. Beta=083. (Rm-Rf=0.004054%
Re= 0.044 +0.88 =(0.054)
Re= 008632
Re= 9.69% {Tasa de Descuento o Retomo esperado)

Tabla N°18: Tasa de descuento (Datos tabulados personalmente)
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Flujo proyecto puro

FLUJO DE CAJA PURD

ITEM ano 0 ano 1 ano 2 ano 3 ano 4 ano 5
Unidades vendida (full) 70 24 101 118 125
Unidades endida (weekend) 30 35 43 50 54
INGRESDS
ngresos por WVentas (prg) 46,433,200 55.779.840 66.935 808 76876178 23.134.274
ngresos por Auspiciadores 540.000 1.030.000 1.620.000 2.180.000 2.700.000
TOTAL INGRES0D'S 79136179
COSTOS DE VENTAS
Costos Variables
Armendo Centro Deportiva (16.200.000) (21.500.000) (24.200.000) (27.000.000)( [(29.700.000)
Remuneraciones Personal Operativo (11.564.000) (13.508.000)| (15.552.000) (15.552.000)( (21.384.000)
Costos Fijos
Royalty § Uso de Marca (1.440.000) {1.440.000) (1.440.000) {1.440.000) (1.440.000)
Renovacion de Materiales (2) (786.832) (T788.532) (786.832) (T788.532) (786.832)
Gastos de Administracion y Ventas
Flataforma Web | App (1.540.812) (1.540.812) (1.540.812) (1.540.812) (1.540.812)
Software Gestion BOXMAGIC (1.537.858) (1.537.95G) (1.537.858) (2.687.482) (2.587.482)
Gastos de Marketing (publicidad) (4.510.000) (4.510.00:0) (4.510.000) (4.510.00:0) (4.510.000)
Remuneraciones Administracidn 7.B00.000) (7.B00.00:0) 7.B00.000) (7.B00.00:0) 7.B00.000)
Remuneraciones Tiempo Parcial (1.740.000) (1. 740.00:0) (1.740.000) (3.480.00:0) (3.430.000)
Otros Costos
Leyes Sociales (3.B58.128) [4.212.835) (4.586.744) (4.533.424) (5.8944.848)
INVERSION INICIAL [4.106.250)
OTROS GASTOS DE PUESTA EN MARCHA 2.480.000

4 801664

9.465.819

Tabla N°19: Flujo Proyecto Puro (Datos tabulados personalmente)

Dentro del Flujo de Proyecto Puro, cabe destacar que dentro del 1er y 2do afio, vamos a tener un

flujo negativo y ya dentro del 3er afo, comenzaremos a recuperarlo, con ingresos crecientes en el

4to y 5to ano.

Calculo de indicadores VAN, TIR, Payback u otros indicadores.

INDICADORES FINANCIEROS

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO - INVERS

VANY TIR

Cantidad Vendida (del proyecio) 100 120 144 166 179
Ingresos Totales 47.023.200 56.859.840 §8.555.808 79.136.178 85.834.274
Costos totales (53.548.528) (58.756.336)| (63.754.144)| (69.670.360)| (79.263.754)
Flujo Operativo (4.105.280)| (6.525.328)| (1.896.496) 4.801.664 9.465.819 6.570.490
VAN = 6.480.325 ano flujo MALOR ACTUAL
TIR = 16,93% 0 (4.105.280) | (4.105.280)
1 (6.525.328) | (5.910.623)
Donde: 2 (1.896.496) | (1.556.015)
3 4. 801 664 3 568 491
n = Mumero de periodos , en este caso = 5 4 0.465.819 6.372.090
t = Afio deinicio, en este caso se hard = 0 5 6.570.490 4.006.382
r = Tasa de descuento, haremos supuesto = 10,4% SUMA 2.375.045
Ft= Flujo inicial en afio t=0 (4.105.280)

Tabla N°20: Calculo de indicadores Van, TIR y Payback (Datos tabulados personalmente)
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El VAN positivo indica que el proyecto generara valor para los inversionistas, recuperando la
inversion inicial y produciendo beneficios adicionales por un monto de $6,480,325 al final de los 5
afos.

La TIR del 16.93% es superior a la tasa de descuento de referencia, lo que demuestra que el

rendimiento del proyecto excede el costo de oportunidad del capital invertido.

CALCULOS DE AMORTIZACION E INTERES

TAELA DE AMORTIZACIONES

ARO DEUDA | CUOTA | INTERES | AMORTIZ. | DEUDA
o= Pt (1+4)" 0 7.000.000
Tt -1 1 7.000.000] 1799.647|  630.000] 1.169.647| 5.830.353
2 5830.353| 1.799.647]  524.732] 1274915 4.555.437
3 4555437| 1799647 400980 1380.658] 3.165.780
4 3165780 1799.647] 284.920] 1514727 1.651.052
5 1651.052] 1799.647  148505] 1.651.052 0
P= 7.000.000
i= 0,09
n= 5

F(1+i)*n= 0,1385
(1+)y*n) - 1= 0,5386

Tabla N°21: Calculo del interés (datos tabulados personalmente)

Analisis sensibilidad

ITEM Valor Antes Valor Final
Arriendo de canchas sube 20% anual S12.000.000| S14.400.000
La Mensualidad sube en un 10% /2 anos 534 650000 £35.145.000

Tabla N°22: Analisis de Sensibilidad (Datos tabulados personalmente)

1. Arriendo de canchas sube un 20% mensual

e Impacto: Aumenta el costo mensual de $12.000.000 a $14.400.000 — un alza de
$2.400.000.
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e Este aumento reduce la rentabilidad del proyecto, ya que es un costo fijo importante.

e Si este valor cambia, puede afectar directamente el Payback y el VAN.

2. La mensualidad sube un 10% cada 2 arios

e Impacto: Los ingresos pasan de $34.680.000 a $38.148.000 — un alza de $3.468.000.

e [Esto mejora el flujo de caja a largo plazo.

e Puede acelerar el Payback y aumentar la rentabilidad del proyecto.
TAM, SAM y SOM

Para poder calcular el TAM, SAM y SOM, consideramos solamente a la poblacién de la comuna de

San Bernardo.

Imagen N°10: Comuna de San Bernardo (Reporte Comunal, s.f.)
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Segun las proyecciones del INE para 2024, la comuna de San Bernardo tiene una poblacién total

de 348,640 habitantes. La distribucién por grupos de edad es la siguiente:

e 0 a 14 afnos: 74,467 personas (21.4% de la poblacion)
e 15 a 29 afos: 74,204 personas (21.3%)

e 30 a 44 afos: 84,238 personas (24.2%)

e 45 a 64 anos: 79,689 personas (22.9%)

e 65 anos o mas: 36,042 personas (10.3%)

Calculamos que aproximadamente el 18% de la poblacion total son nifios entre los 5y 17 afos, lo

que realizando los siguientes calculos, llegamos a estos valores:
Calculo estimado: 348,640 habitantes * 18% = 62,755 personas
Precio promedio por alumno: $35,000 CLP al mes

Meses de operacién al afio: 10 meses

Porcentaje de nifios con acceso a escuelas de futbol (SAM): 40%
Cuota de mercado objetivo (SOM): 5% del SAM

TAM (Total Addressable Market): Representa el mercado total si todos los nifios y adolescentes

de 6 a 17 anos en San Bernardo asistieron a una escuela de fatbol.

Calculo:
TAM = Poblacién objetivo * Precio promedio * Meses al afio
TAM = 62,755 * $35,000 * 10

SAM (Serviceable Available Market): Considera el porcentaje de la poblacién objetivo que tiene

acceso a las escuelas de futbol.

Calculo:
SAM = TAM * Porcentaje accesible
SAM = TAM * 40%

SOM (Serviceable Obtainable Market): Estima la porcién del SAM que tu empresa puede

capturar.
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Calculo:
SOM = SAM * Cuota de mercado
SOM = SAM * 5%

Resultados

TAM: $21,964,250,000 CLP al afio
SAM: $8,785,700,000 CLP al afio
SOM: $439,285,000 CLP al afio
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Capitulo VIII: Conclusiones

A modo de conclusién, presentamos el modelo CANVAS aplicando las nuevas mejoras dentro de

la Escuela de Futbol Santiago Wanderers San Bernardo:

Relacién
Relacion personalizada con iati
e Segmento objetivo
individualizado del progreso
de cada estudiante y Nifios de 5 a 17 arios
realizando encuestas interesados en aprender y
periodicas para medir la perfeccionar habilidades
satisfaccion de los futboelisticas.
apoderados e Interesados en realizar alguna
actividad fisica.
Canales * Apoderados o tutores que
buscan actividades
Club deportivo Elite. extracurriculares formativas
Digital: Redes sociales. para sus hijos,
Aplicacién Box Magic

Estructura de costos Estructura de ingresos

1. Costos fijos: . ) L )
= Arrendamiento de instalaciones y centros deportivas. * Matriculas y mensualida principal fuente de ingreso
o Personal administrativo - Creador de contenido * Eventos y torneos: organizacién de campeonatos con inscripciones

o Mantencion Pagina WEB - Sofware Box Magic. pagadas

2. Costos variables: * Merchadising: venta de camisetas, uniformes, entre otros.
@ Equipamiento deportivo para jugadores y staff.
o Sueldos de entrenadores

Imagen N° 11: Modelo Canvas Final (Fuente propia)

Propuesta de Valor

La Escuela de Futbol Santiago Wanderers San Bernardo ofrece un programa integral de formacién
deportiva y educativa para nifos y jovenes de entre 5 y 17 afios, con el objetivo de fomentar
habilidades futbolisticas, valores de trabajo en equipo, y desarrollo personal en un ambiente

seguro y profesional.
Se destaca por:

e Entrenadores certificados: Profesionales con experiencia en formacion deportiva juvenil.

e Programas adaptados: Enfocados en el desarrollo técnico, tactico y emocional de los
estudiantes.

e Infraestructura de calidad: Uso de campos de entrenamiento adecuados y equipamiento

moderno.
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Segmentos de Clientes

3. Nifos y jovenes:
o Estudiantes de 5 a 17 afos interesados en aprender y perfeccionar habilidades
futbolisticas.
o Interesados en realizar alguna actividad deportiva.
4. Apoderados: Padres o tutores que buscan actividades extracurriculares formativas para
sus hijos.

Canales

e Presenciales:

o Complejo Club Elite en San Bernardo para entrenamientos.

o Participacion en torneos locales y regionales.
e Digitales:

o Redes sociales (Instagram, Facebook) para promocionar actividades y captar

estudiantes.

o Aplicaciones de mensajeria (WhatsApp) para comunicacién directa con apoderados.

e Aplicacion:

o Box Magic.

Relacion con los Clientes

e Personalizada:
o Seguimiento individualizado del progreso de cada estudiante.
o Encuestas periddicas para medir la satisfaccion de los apoderados y alumnos.
o Se incorporard el uso de la aplicacion Box Magic para mejores beneficios de

nuestros alumnos

Fuentes de Ingreso

e Matriculas y mensualidades:

o Principal fuente de ingresos.
e Eventos y torneos:

o Organizacion de campeonatos con inscripciones pagadas.
e Merchandising:

o Venta de camisetas, uniformes y accesorios oficiales de la escuela.
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Recursos Clave

e Humanos:

o Entrenadores y staff administrativo capacitados.
e Tecnoldgicos:

o Plataforma digital para gestion de procesos.
e Comunicacion:

o Creador de contenido y disefio

Actividades Clave

e Disefio e implementacion de programas de entrenamiento.
e Creacién de contenido para redes sociales.
e Gestién de comunicacién con apoderados..

e Reuniones semanales con equipo de trabajo.

Socios Clave

e Centro deportivo Elite Club San Bernardo:
oApoyo logistico y de infraestructura.
e Club de futbol profesional Santiago Wanderers:
oVinculacion para oportunidades de desarrollo profesional y apoyo a los jugadores.
e Proveedores deportivos:
oEmpresas que suministran uniformes y equipamiento.
e Torneos de futbol:
oOrganizaciones deportivas que desarrollan torneos de futbol a nivel regional.

Estructura de Costos

e Costos fijos:
o Arrendamiento de instalaciones y centros deportivos.
o Personal administrativo - Creador de contenido
o Mantencion pagina web - Software Box MAgic
e Costos variables:
o Equipamiento deportivo para jugadores y staff.

o Sueldos de entrenadores
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