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RESUMEN 

 

Este documento tiene como objetivo comprobar la viabilidad de un plan de 

negocios para la creación de un centro formativo de fútbol con estructura vertical 

y apoyo tecnológico en la ciudad de Quito. Se realizó un análisis al entorno, en 

donde se concluyó que no existe una normativa vigente para la creación de este 

tipo de negocio, sin embargo, tampoco hay políticas que excluyan al mismo, el 

entorno de la industria es de fácil entrada y salida.  

Mediante métodos cuantitativos y cualitativos se determinó el precio, lugar y 

horarios del negocio, el público objetivo es de 6 a 16 años. Además, se analizó 

la oportunidad de negocio, tomando en cuenta que no existe una escuela de 

fútbol que ocupe la neurociencia como base de enseñanza.  

El canal principal de comunicación con los clientes serán redes sociales, 

Facebook, Instagram y WhatsApp específicamente, se contará con personal 

calificado para la enseñanza del deporte. 

Para la proyección financiera se utilizaron algunas herramientas para determinar 

la viabilidad del negocio, estudiando los resultados se determinó que el negocio 

si es viable. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

ABSTRACT 

 

This document aims at the viability of a business plan for the creation of a football 

training center with vertical structure and technological support in the city of Quito. 

An analysis was carried out in the environment, in which it was concluded that 

there is no current standard for the creation of this type of business, however, 

there are no policies that exclude it, the industry environment is easy to enter and 

exit. 

The price, place and hours of the business were determined by quantitative and 

qualitative methods, the target audience is 6 to 16 years old. In addition, the 

business opportunity has been analyzed, as well as in the account that there is 

no football school that occupies neuroscience as a teaching base. 

The main channel of communication with customers will be social networks, 

Facebook, Instagram and WhatsApp, there will be qualified personnel for 

teaching sports. 

For the financial projection some tools are used to determine the viability of the 

business, the study of the results determined that the business is viable. 
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1. INTRODUCCIÓN 

1.1 Justificación 

 

La creación del plan de negocios para crear un centro formativo de fútbol con 

estructura vertical y apoyo tecnológico en el cantón de Quito nace con la finalidad 

de crear algo diferente en este deporte, una nueva metodología que motive y 

facilite el aprendizaje de este deporte, acompañado del uso de tecnología 

(neurociencia) se podrá complementar la enseñanza y mejorar el rendimiento. 

En Pichincha existen 2.576.287 personas, de las cuales el 28,6% tienen edades 

de 10 a 29 años, practicando en promedio 2 horas con 57 minutos de deporte a 

la semana. (Ministerio del Deporte, 2018). El fútbol es uno de los deportes más 

practicados en el Ecuador, además que su modalidad permite integrar a muchas 

personas. 

La aplicación de la tecnología en la metodología de enseñanza hará más fácil la 

evaluación de esta, con sistemas neurociencia como la base fundamental del 

entrenamiento, dado que esta combinada con el deporte nos permite conocer 

cómo trabaja el cerebro del deportista, y que ocurre cuando reacciona a 

diferentes estímulos, por ejemplo como afecta al desempeño del jugador el 

miedo escénico, el estrés que causa la competición, la ansiedad de igual manera, 

entre otras. (Stimulus, 2017) 

Es por esto que la realización de este plan de negocios es una gran oportunidad, 

ya que permite que desarrollemos algo diferente en un deporte tan común, que 

con ayuda de tecnología permitirá que se mejore el rendimiento de los 

deportistas y se realicen entrenamientos apropiados para cada uno. 
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1.1.1 Objetivo General 

Determinar si el plan de negocios para la creación de un centro formativo de 

fútbol con estructura vertical y apoyo tecnológico en el cantón Quito es viable o 

no. 

1.1.2 Objetivos Específicos 

• Determinar las tendencias, la competencia, proveedores, aspectos 

políticos, económicos, y legales que pueden influir en el plan de 

creación de un centro formativo de fútbol. 

• Identificar el mercado meta mediante el uso de herramientas de 

investigación cuantitativa y cualitativa, para un centro formativo de 

fútbol con estructura vertical y apoyo tecnológico.  

• Desarrollar la identidad de la empresa, basada en el análisis 

interno, externo y del cliente. 

• Identificar las estrategias que nos permitan desarrollar el plan de 

marketing. 

• Cumplir con los objetivos financieros indispensables para 

determinar la viabilidad del plan de negocios en un tiempo 

determinado de cinco años. 

• Interpretar las conclusiones obtenidas de los temas antes 

mencionados. 
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2. ANÁLISIS DE ENTORNOS 

2.1 Análisis del entorno externo 

2.1.1 Entorno Externo (PEST) 

 

Código CIIU: P8541.01 

Descripción: Enseñanza en adiestramiento deportivo: béisbol, basketball, 

volleyball, fútbol, etcétera 

 

Político  

En el Ecuador se creó una ley del deporte, educación física y recreación el 4 de 

agosto del 2010, donde el gobierno busca entre otras cosas promover y 

organizar el deporte de manera que ayude en la formación integral de la 

población ecuatoriana. (Ministerio del Deporte, 2015)Esta es una oportunidad ya 

que el gobierno ecuatoriano está enfocado en impulsar el deporte ecuatoriano y 

para eso promueve esta ley para regular y que el manejo del deporte ecuatoriano 

sea óptimo y se puedan obtener mejores resultados en el ámbito deportivo. 

La secretaria del Deporte lleva a cabo un programa nacional llamado Ecuador 

Ejercítate, este programa lo que busca es promover la práctica deportiva y la 

realización de actividad física, para superar problemas como la obesidad y mal 

gasto del tiempo libre de los ciudadanos. Este programa se lo realiza en las 24 

provincias del Ecuador y cuenta con más de 240 lugares donde se lo ejecuta. 

(Secretaria del Deporte, 2018)Esta es una oportunidad ya que el gobierno 

nacional a través de la secretaria del deporte lo que busca es que la gente tenga 

espacios donde practicar deporte y deje la vida sedentaria, y tenga buena salud, 

lo cual es positivo ya que impulsa a la gente a realizar una actividad física en su 

tiempo libre e impulsa al sector deportivo. 

 

EL gobierno Nacional ha invertido en el programa Ecuador ejercítate más de 

3.481.105 millones de dólares para la realización de este programa. 
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 (Secretaria del Deporte, 2018). Esto es una oportunidad ya que podemos 

observar que el Gobierno central apoya al deporte e invierte en el mismo para 

fomentar que la población ecuatoriana practique algún deporte o realice alguna 

actividad física en su tiempo libre. 

En el Ecuador actualmente no existe una ley, estatuto o regla que rija a un centro 

formativo, dado que las que existen solamente aplican a la creación de clubes 

formativos de fútbol. 

Por esta razón para la creación del centro formativo de fútbol, se tomarán en 

cuenta varios puntos importantes y fundamentales para iniciar este proyecto, si 

bien no existe un reglamento físico que diga que documentos se debe solicitar 

para poder ejercer el mismo, dado que se puede crearlo como persona natural. 

Lo principal es el capital necesario para la creación del centro deportivo, después 

se debe tomar en cuenta el personal requerido, ya que deben ser profesionales 

capacitados, para poder dar el entrenamiento que cada área necesita, los 

implementos deportivos que se requieran y el capital necesario, ya sea para 

construir una edificación desde cero o arrendar un lugar.  

Económico 

En el Ecuador las tasas de interés que se han venido manejando en los últimos 

años han venido descendiendo, en promedio en años anteriores la tasa era de 

alrededor del 12% en todos los segmentos, en el año 2017 este valor descendió 

al 11% y en el 2018 las tasas de interés se ubicaron en un 10.5%. Esto es una 

amenaza ya que no existe mucha liquidez en el medio, lo cual se debe a la falta 

de inyección de dinero en la economía realizada por el gobierno central. (El 

Comercio, 2018) 

El Producto Interno Bruto (PIB) en el Ecuador se espera que crezca en un 1% 

para el año 2020, y se descarta la posibilidad de que el Ecuador pueda sufrir un 

decrecimiento en los años venideros, Para el año 2019 se espera que el PIB 

incremente en un 0.2%. esto es una amenaza ya que se puede observar que el 

PIB del ecuador no tiene un crecimiento casi nulo y esto se debe a que el país 
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se encuentra en un proceso de restructuración y esto hace que la economía sufra 

una desaceleración. (El Comercio, 2019) 

El país registro una inflación hasta abril del 2019 de 0.17%, dentro de los tres 

sectores que más influyeron en este dato fueron educación con un 0.0659%, 

salud con 0.0513% y el transporte con 0.04425. El 0.17% marca un cambio 

importante en relación a marzo pasado donde la inflación era del -0.21%. esto 

es una amenaza ya que se puede observar que la inflación del país no se 

encuentra controlada y es muy variable. 

En el 2017 el gobierno destinó $ 8´183.328 al alto rendimiento. Lo que cubría los 

incentivos a los deportistas, al equipo multidisciplinario tales como: 

entrenadores, psicólogos, monitores, médicos, deporto logos, trabajo social. 

(Tamba Guzmán, 2017) 

El Acuerdo ministerial N° 0027 sobre las asignaciones anuales de las 

organizaciones deportivas. Es de 54.700.000.00 millones de dólares anuales 

para el sector privado no financiero. Pero este valor no alcanza para atender las 

necesidades que poseen los organismos deportivos ya que necesitan 

58.725.842,15 millones de dólares lo que nos dice que están con un déficit de 

4.025.842,15 millones de dólares lo cual es una amenaza ya que estos números 

reflejan que no existe el apoyo necesario para las organizaciones deportivas por 

parte del gobierno central. 

El 41.8% de los ecuatorianos practica algún deporte; El 24,2% de las personas 

entre 18 y 59 años entre semana dedican 150 minutos a la actividad física en su 

tiempo libre. El 69,2% practica en espacios públicos, el 30,9% en 

establecimientos educativos, mientras que el 7,7% lo hace en su propia casa. El 

35,6% de los hombres, de entre 18 y 59 años, dedican 150 minutos a la semana 

a actividades físicas y el 13,5% de mujeres lo hace en ese mismo periodo. Con 

relación a lo que se gasta, en artículos relacionados al deporte, en 2012 el país 

gastó $305.601 mensual en balones de fútbol, baloncesto y volley. (telégrafo, 

2015) 
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Social 

Actualmente en Pichincha existen 2.576.287 millones de personas, de los cuales 

mujeres son 1.320.576 y hombres son 1.255.711. Es decir, que el 51.3% son 

mujeres y el 48.7% hombres.  

En Rumiñahui existen 112.603 mil habitantes, el 62.05% son mujeres y el 

37.95% restante son hombres. El 8% tiene de 1 a 12 años y 13 a 19 años, este 

es el público al que más nos enfocaríamos, dado que la escuela sería de 6 años 

hasta 16 años.  

El 13.9% de la población practica fútbol, seguido con 12.5% de otros deportes 

en los que no se toma en cuenta deportes como: de básquet, ecuavoley, 

natación, ciclismo, caminata, baile deportivo, atletismo. 

La tendencia de ver fútbol internacional cada vez es más alta en los 

ecuatorianos, el país se paraliza por clásicos mundiales, finales de campeonatos 

europeos o partidos decisivos, eso se da ya que el público cada vez es más 

exigente con lo que ve, prefiere ver un partido que realmente le cause emoción, 

que no se sepa quién va a ganar, o simplemente ver un espectáculo con el balón. 

Esta tendencia ha ayudado a que los negocios también crezcan, dado que, en 

restaurantes, centros comerciales, etc. Estos días de partido se vuelven una 

locura, en reservaciones o promociones como: acertar el resultado del partido y 

ganarse entradas al cine, órdenes de compra, la cuenta gratis, etc.  

Además de ser una oportunidad de negocio, el fútbol en sí es una oportunidad 

para salir adelante en el caso de algunos jugadores, que desde pequeños vienen 

a la capital a probarse en equipos reconocidos como IDV, Nacional, Liga de 

Quito, Universidad Católica, Aucas, o en equipos de segunda categoría, con el 

fin de despuntar en este deporte y sacar adelante a su familia o a ellos mismos. 

Existen equipos de primera A, que acogen a estos niños y además de la 

formación deportiva les brindan estudios, ya que pocos son los que realmente 

llegan a equipos de primera A o al fútbol internacional.  
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Tecnológico 

Dado que la escuela formativa de fútbol no está destinada a un público en 

específico, es importante comunicar del negocio por redes sociales, ya que se 

llega a un público más amplio y a más edades, por ejemplo: en caso de querer 

llegar a niños es importante llegar a los padres de familia primero, sobre todo 

con los más pequeños, para llegar a jóvenes, o jóvenes adultos se puede llegar 

por estas redes, dado que estas redes se utilizan a diario. 

Tomando en cuenta cuales son las más utilizadas, los principales canales serían: 

Facebook e Instagram para que tengan información diaria y finalmente 

WhatsApp para poder fidelizarlos, en donde se les enseñe al momento a los 

padres de familia que actividades están realizando sus hijos, o puedan las 

personas revisar cómo estuvieron sus clases. 

La base del centro formativo será la neurociencia: 

 Equipamiento neurociencia:  

La neurociencia es una herramienta muy utilizada hoy en día en el mundo del 

futbol ya que está revolucionando de cierta manera este deporte, dentro de los 

beneficios que ofrece la neurociencia es que permite entender los mecanismos 

neurocognitivos que se encuentran en la conducta humana y en este caso del 

deportista como: la motivación, el aprendizaje, capacidad para resolver 

problemas, trabajo en equipo y por último el análisis del proceso de toma de 

decisiones. (Brain Investigation, 2016) 

Neural Trainer: es un sistema novedoso que permite desenvolver la inteligencia 

de los futbolistas, esta herramienta ayuda a incrementar su desempeño neuro 

muscular y cognitiva, esta es una herramienta que se está implementando en 

varias organizaciones por los beneficios que otorga. La principal función por la 

que los entrenadores saben utilizar esta herramienta es para la coordinación 

motriz y la fácil y rápida resolución de situaciones de los jugadores. (Mundo 

Futbol Base, 2018) 
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Figura 1: Equipo neural Trainer 

 

Sus características principales son: 

- Sistema portátil – 30 mts de alcance 

- Adaptable a cualquier deporte. 

- Uso interior / exterior. 

- Datos en tiempo real. 

- Base de datos. 

- Evaluaciones de agilidad y velocidad. 

- Estímulos visuales y auditivos. 

- Entrenamiento cognitivo. 

- Velocidad de reacción. 

- Autonomía 

Funcionamiento: 

1. Organiza los modos en el espacio: Se lo puede utilizar tanto en el piso, 

como en la pared. Este artefacto tiene un alcance de hasta 50 metros de 

distancia. 

2. Configura Grupos: Antes de comenzar una sesión de entrenamiento, 

este artefacto asigna los nodos que se van a utilizar en cada grupo de 

entrenamiento. 
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3. Realiza tu entrenamiento: Selecciona cualquiera de los programas de 

entrenamiento cognitivo que se encuentran precargados en el desmotivo 

o se puede crear uno propio para ejecutarlo en los entrenamientos. 

4. Analiza tu rendimiento: Este sistema te permite obtener datos en tiempo 

real del desempeño de cada uno de los deportistas que se encuentran 

entrenando. Además, te permite crear tus propias pruebas ya sean de 

velocidad, agilidad o de reacción. 

(Neural Trainer, 2019) 

 

2.1.2 Análisis de la Industria (PORTER) 

 

Amenaza de nuevos competidores 

La barrera de entrada de nuevos competidores es media en esta industria, dado 

que el capital de inversión no es muy alto, la mayoría de las empresas 

competidoras arriendan el lugar para desarrollar sus actividades, tomando en 

cuenta que en el mismo código CIIU tenemos 20 competidores directo a nivel 

nacional, sin embargo, existen otras academias de fútbol que no están 

registradas bajo este mismo ciiu, dado esto se tomaron en cuenta las academias 

más fuertes del sector: 

Tabla 1: Empresas de la competencia 

Nombre de empresa Año de creación 

Deportsport promotores deportivos cia. Ltda. 2011 

Lkfutbol CIA. LTDA 2012 

Little kickers Futbol Quito lkfq cia. Ltda. 2016 

Marwen Chebbi sesora Mainipposée CIA. LTDA. 2016 

Bluepadel CIA. LTDA 2016 

Escuela de futbol Little K Quito-Norte CIA. LTDA. 2017 

Ccn Sports & Fun  2018 

Nivel de la fuerza: MEDIA 
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La amenaza que existe en la industria de nuevos competidores es alta puesto 

que se puede observar que se han registrado bajo el mismo código CIIU 7 

nuevas empresas en los últimos 7 años., lo cual nos indica que las barreas de 

entrada son bajas y que varias empresas se hayan creado en esta industria. 

Para la creación y regulación de una entidad deportiva en el país se deben seguir 

algunos pasos que están estipulados en la página de la secretaria del deporte 

(Secretaria del Deporte, 2019) Lo cual es una oportunidad ya que regula a todas 

las empresas que quieren ejercer u ofrecer sus servicios en la industria de estar 

reguladas y seguir ciertas normas y reglamentos que exige el gobierno nacional 

a través de la secretaria del deporte. 

 

Poder de negociación con los clientes 

Al existir tanta competencia en el mercado, el poder de negociación con los 

clientes es alto, dado que existe mucha competencia en el mercado y esto hace 

que como empresa debamos estar en una constante innovación y mejora para 

ofrecer un servicio de calidad que satisfaga las necesidades de nuestros 

potenciales clientes, se debe considerar a la competencia, los precios, lo que 

ofrecen y lo que no para buscar un factor diferenciador que nos ayude a captar 

clientes. 

Nivel de la fuerza: ALTO 

 

Amenaza de productos sustitos 

Los productos sustitutos que nos competen son los que se encuentran en la 

misma nomenclatura de nuestro CIUU, es decir la codificación P8541. 

• P8541. 02: Se encuentran enseñanza de gimnasia y yoga. 

• P8541. 03: Enseñanza de equitación en academias o escuelas. 

• P8541.04: Enseñanza de natación.   

• P8541.05: Enseñanza de artes marciales. 
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• P8541.09: Otro tipo de enseñanza deportiva y recreativa como: 

actividades de adiestramiento en campamentos deportivos, clases de 

juego de cartas por ejemplo bridge, actividades de instructores, 

profesores y entrenadores deportivos, enseñanza para animadores 

deportivos. 

Tomamos en cuenta estas empresas como competencia, porque cumplen la 

misma función que el centro formativo de fútbol que es enseñar algún deporte. 

Por esta razón son nuestra principal competencia, pero también hay que tomar 

en cuenta que nuestra amenaza de productos sustitutos no tan directos pueden 

ser campamentos vacacionales, o salidas al cine, excursiones y actividades 

recreativas.  

Al estar menos tiempo posicionadas en el mercado, la lucha por acaparar 

alumnos al negocio es complicada, sin embargo, al ser diferente se puede lograr 

el objetivo. 

Nivel de la fuerza: ALTA 

 

Poder de negociación de proveedores 

En esta ocasión nosotros al ser quienes buscamos proveedores de implementos 

deportivos que faciliten la práctica deportiva tenemos las de ganar, dado que 

existen algunos proveedores, por lo que siempre tenemos la oportunidad de 

negociar de mejor forma y buscar la opción más económica entre todos, los 

precios deben ser estables y nadie se puede disparar por las nubes, dado que 

solo conseguirá que no compren sus productos.  

Nivel de la fuerza: BAJO 

 

 

 

 



12 
 

 
 

Matriz EFE 

Tabla 2: Matriz EFE 

Factores determinantes de éxito Peso Calificación Peso 

Ponderado 

Oportunidades 

1 Entrenamiento personalizado 0.10 4 0.4 

2 Crear vínculos con equipos de fútbol 0.07 3 0.21 

3 Inversión en tecnología  0.11 4 0.44 

4 Crecimiento del mercado deportivo 0.12 4 0.48 

5 Implementos deportivos se pueden 

deducir de impuestos 

0.08 3 0.24 

6 Metodología de enseñanza única en el 

mercado. 

0.14 4 0.56 

 Amenazas 

1 Productos sustitutos 0.12 1 0.12 

2 Precios Competitivos 0.07 2 0.14 

3 Alto nivel de competencia en el mercado 0.09 1 0.09 

4 Entrada de nuevos competidores 0.06 2 0.12 

5 Amenaza de los proveedores 0.05 2 0.10 

6 Poder de negociación de los clientes 0.10 1 0.10 

Total: 1.00  3 

 

Análisis 

 El resultado final es de 3, lo que quiere decir que el plan de negocios para la 

creación de una centro formativo de fútbol con estructura vertical y apoyo 

tecnológico está arriba de la media, sin embargo no tiene resultados muy altos, 

por lo que es necesario evaluar con más claridad las amenazas, especialmente 

"productos sustitutos", dado que es la que tiene mayor ponderación y es uno de 

los factores con el que más riesgo correríamos, seguido del poder de 

negociación de los clientes y el alto nivel de competencia que existe en el 

mercado, que vienen muy ligados uno entre otro, lo que nos indica que es 

necesarios buscar establecer precios competitivos y que sean atractivos en el 

mercado, para así poder captar el mayor número posible de clientes y que estos 

estén satisfechos con el servicio ofrecido. En cuanto a las oportunidades, es 
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necesario enfocarnos en la metodología de enseñanza por pisos, dado que }}es 

el factor más alto, además es importante hacer ímpetu y el enfocarnos en la 

adquisición de tecnología como apoyo para los entrenamientos ya que este es 

un factor diferenciador muy marcado dentro del mercado, y sería un factor crítico 

de éxito de la idea de negocio, porque sería una ayuda importante para el 

desarrollo del centro formativo de fútbol y su diferenciador, ya que la 

competencia no ofrece este servicio  de poder medir el rendimiento y dar 

seguimiento a los jugadores, por lo que es importante invertir siempre en la 

tecnología como apoyo para los jugadores y entrenadores.  

 

Conclusiones 

• El Gobierno Nacional apoya a la práctica deportiva en el país, para lo cual 

destina recursos para la creación y ejecución de programas deportivos 

alrededor de todo el país. 

• El aspecto político no está claramente establecido para un centro 

formativo de fútbol, por lo que no se sabe a ciencia cierta qué pasos se 

deben seguir para la creación de uno. 

• La secretaria del deporte exige a las empresas o personas que desean 

abrir un negocio que gira en torno al deporte, a seguir y cumplir con 

algunos requisitos y normas para su funcionamiento, lo cual es un factor 

positivo ya que se regula su funcionamiento y se busca un mejor manejo 

deportivo en el país, con más trasparencia y desenvolviéndose en una 

industria justa para todos los involucrados. 

• Económicamente se puede ver que el país no está atravesando su mejor 

momento, y que hay una desaceleración en la economía que hace que 

iniciar con un nuevo proyecto represente un gran reto para las personas. 

• EL PIB en el ecuador no ha tenido un crecimiento grande y sostenido, sino 

todo lo contrario ha experimentado un crecimiento bajo y muy lento. 

• El país no cuenta con mucha liquidez y esto se debe a que el gobierno no 

está inyectando el dinero suficiente en la economía.  
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• La inflación en el país no es controlada y es muy variable lo cual no es 

bueno y no genera confianza en las personas para invertir en 

emprendimientos nuevos, etc. 

• El 41.8% de los ecuatorianos practica algún deporte lo cual es un factor 

positivo para la industria ya que es un indicador de que gran porcentaje 

de la población destina un poco de su tiempo libre para practicar algún 

deporte. 

• El futbol es uno de los deportes más practicados en el ecuador con más 

del 13% de la población que lo practica. 

• La población de Rumiñahui cuenta con los 8% de su población que son 

niños de entre 1 y 12 años de edad que forman parte del público objetivo 

del plan de negocio. 

• La neurociencia será el único factor que nos diferencia de la competencia, 

por lo que es necesario explotarla al máximo. 

• A pesar de que existen varias empresas que están bajo el mismo CIIU, la 

competencia del mismo servicio no es tan alta, dado que la mayoría de 

las escuelas está enfocada en niños pequeños. 

• Las barreras de entrada en la industria son bajas ya que en los últimos 7 

años se han registrado más de 7 empresas bajo el mismo código CIIU. 

• Los productos sustitutos que existen no necesariamente tienen el mismo 

giro de negocio, en cuanto a fútbol, pueden estar enfocados a diferentes 

deportes o incluso diferentes actividades, pero pueden captar el interés 

del público objetivo del plan de negocio. 

• El desarrollo tecnológico en la industria es muy amplio y a la final es la 

que puede llegar a determinar una ventaja competitiva determinante que 

haga que los usuarios opten por un servicio u otro. 

• La neurociencia será el único factor que nos diferencia de la competencia, 

por lo que es necesario explotarla al máximo. 

• La matriz de factores externos arroja que es un mercado atractivo al que 

nos dirigimos, al estar sobre la media, dado que el enfoque dado no ha 

sido muy explotado. 
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3. ANÁLISIS DEL CLIENTE 

3.1 Investigación cuantitativa y cualitativa 

Hipótesis 

Determinar si el plan de negocios para la creación de un centro formativo de 

fútbol con estructura vertical y apoyo tecnológico en el cantón Quito es viable o 

no. 

Problema de la investigación 

Determinar si jugadores de fútbol profesionales y amateur están dispuestos a 

asistir a un centro formativo de fútbol con un plan de entrenamiento 

personalizado y medición de rendimiento. 

 

Propósito de la investigación 

Predecir el comportamiento del consumidor en un centro formativo de fútbol con 

apoyo tecnológico. 

 

Objetivos 

▪ Identificar el tipo de actividades que motivaría a los jugadores a ser 

partícipes de la clase. 

▪ Establecer precios para que los jugadores puedan hacer uso de nuestro 

servicio. 

▪ Determinar las variantes que pueden motivar a los jugadores a asistir al 

centro de fútbol. 

▪ Evaluar la efectividad del plan de entrenamiento del centro formativo de 

fútbol, en los resultados con los jugadores. 
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3.1.1 Investigación cualitativa 

Entrevistas 

Las entrevistas se realizaron a 4 personas: DT sub-16 de Independiente del 

Valle, DT sub-12 Barcelona Sporting Club, jugador sub-16 de Independiente del 

Valle y administrador de CCN Sport & Fun. Entre los puntos más importantes a 

destacar fueron que es necesario siempre el apoyo que exista en cancha dado 

que esto genera un mejor desempeño, tanto el jugador como los entrenadores 

prefieren el entrenamiento de manera colectiva, ya que se genera compañerismo 

y confianza. Los entrenamientos pueden ser de una o dos jornadas, dependiendo 

la edad de los jugadores y lo que se desee obtener de este, sin embargo, para 

llevar un buen entrenamiento es necesario acompañarlo de una buena dieta, 

finalmente el apoyo tecnológico no es tan recomendado para niños pequeños, 

con ellos es mejor poco a poco descubriendo sus habilidades y fallas, sin 

embargo, desde los 14 años ya es un apoyo para medir su rendimiento en 

cancha. No es necesario contar con propio espacio físico, ya que se puede pagar 

arriendo de este, los patrocinios son súper importantes y se puede pagar por 

horas a los empleados. 

Grupo Focal 

Se realizó a varias personas, que forman parte del público objetivo del proyecto. 

Se toparon varios temas importantes como que buscan en una academia, de los 

precios, la metodología de entrenamiento, horarios, ubicación, entre otros. Se 

concluyó que este proyecto es interesante al no existir una escuela que use la 

neurociencia como base de la enseñanza, la motivación al ser estructura vertical 

es importante, los niños pueden aprender fútbol de una manera no convencional 

potenciando al máximo todas sus capacidades. 

Todos los asistentes al Focus Group recomendaron que es necesario que el 

personal de entrenamiento sea capacitado, ya que se desempeñarán de mejor 

manera las clases, los horarios preferentemente deben ser en la mañana, ya que 

se dirige a niños. 
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 Estuvieron de acuerdo en hacer pagos mensuales, o incluso por clases para dar 

facilidad a que muchas veces es complicado asistir todos los días. El tiempo de 

prueba es importante, para que los jugadores puedan saber si es el servicio que 

están buscando o no, lo recomendable es de 15 días a un mes. 

 

3.1.2 Investigación cuantitativa 

Segmentación 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 2: Infografía de población de Pichincha 
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Figura 3: Infografía de población de Rumiñahui 

Muestra 

Población de interés general 

N: 349.089 

P:1.96 

Q: 0.5 

Z: 0.5 

i: 0.5 

n: 0.5 
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La muestra es de 384 personas. 

Encuestas 

Se realizaron encuestas a 50 personas que forman parte del mercado objetivo 

(Véase anexo 1) del proyecto, de ahí se pudieron obtener algunas conclusiones, 

entre las más destacadas: 

El 98% de los encuestados sí estarían interesados en asistir a un centro 

formativo de fútbol que brinde apoyo tecnológico, dispuestos a pagar un valor un 

poco más alto por el apoyo tecnológico que ayuda al desarrollo formativo del 

alumno, lo que nos permite elevar el precio de mensualidades en comparación 

a otras escuelas formativas de fútbol, teniendo un factor diferenciador importante 

como ser los únicos en el Valle de los Chillos con neurociencia como base de la 

enseñanza.  (Véase anexo 2) 

 

El 82% optó porque el medio por el que les gustaría recibir noticias del centro 

formativo de fútbol son los medios sociales, tomando en cuenta que de este 

porcentaje el 34% utilizan Facebook, Instagram, Twitter, y whatsapp, el 22% 

utiliza Facebook, dando como resultados que las redes sociales donde se debe 

publicar todo el contenido para que llegue a clientes o futuros clientes es 

Facebook e Instagram, y una vez que ya sean clientes de Level, para que sea 

más fácil que se enteren de alguna noticia se lo puede hacer llegar por 

WhatsApp. (Véase Anexo 3) 

 

El 48% prefiere pagar un valor de $45,00 de matrícula anualmente, tomando en 

cuenta que esta cubre los gastos de insumos deportivos a utilizar como 

uniformes y chalecos, el 34% prefiere pagar $45,00 de matrícula semestral y 

solamente el 18% pagar $45,00 de matrícula trimestralmente, otros valores 

contemplados eran $35,00, $55,00 y $65,00, sin embargo a pesar que los 

encuestados cambiaban su opinión en el período para cobrar el valor de la 

matrícula, una variable que estuvo constante fue $45,00 por lo que es el valor 



20 
 

 
 

que se deberá cobrar anualmente, para cubrir todos los gastos.  (Véase Anexo 

4) 

 

El 66% de los encuestados prefiere hacer transferencia y el 20% efectivo así que 

estos dos métodos serían los principales de pago, adicionalmente el 34% está 

dispuesto a pagar $70 por la mensualidad, por lo que el valor inicial a cobrar de 

Level será de $70, relacionando con que el 98% de las personas estarían 

dispuestos a pagar un valor más elevado por el apoyo tecnológico brindado. Para 

facilidad de las personas como método de pago se aceptará transferencia, 

efectivo y depósito.  (Véase Anexo 5) 

 

Conclusiones 

El centro formativo de fútbol con estructura vertical y apoyo tecnológico es una 

idea novedosa, lo que atraerá bastantes asistentes a querer probarlo, sin 

embargo, existen algunas variables que analizar, el primer factor determinante 

es lo que ofrece ¿Qué tiene de diferente al resto de escuelas de fútbol?, es 

necesario destacar la metodología de enseñanza basada en la estructura vertical 

y tecnología. El segundo factor determinante la ubicación y horarios son factores 

determinantes para ir averiguar una escuela de fútbol, si hay forma fácil de llegar 

se podrá acaparar más clientes.  

El apoyo de la neurociencia es el factor diferenciador entre este centro formativo 

de fútbol y otros, por lo que es necesario destacar este punto y siempre buscar 

las formas de mejorarlo. 

Los entrevistados supieron recalcar que es importante realizar siempre 

actividades en las que predomine el trabajo en equipo, ya que de esta manera 

los jugadores tendrán claro que es un juego colectivo en donde una posición 

depende de la otra para hacer un buen partido, la motivación dentro y fuera de 

la cancha influyen en el desempeño de los jugadores, por lo que siempre es 

bueno recalcar cuando hacen una buena jugada y saber decir con tino cuando 

tienen un error. 
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En cuanto a la administración de la escuela de fútbol, un factor muy importante 

a considerar es que no es necesario contar con la infraestructura adecuada, dado 

que se puede alquilar instalaciones ya hechas y se paga un arriendo o se paga 

por la cantidad de alumnos que hayan, de acuerdo al convenio que se llegue, el 

apoyo de patrocinadores es importante, sea en efectivo o con productos ayudan 

a que el negocio sea próspero y se dé a conocer más, si la infraestructura es 

propia es importante contar con otras fuentes de ingreso extras al giro del 

negocio, tales como patrocinios, alquiler de bar, alquiler de canchas, etc.  

El precio de la matrícula establecido es de $45,00, cobrándolo anualmente, este 

valor cubrirá insumos deportivos para cada jugador como uniforme y chaleco, la 

mensualidad será de $70,00, con diferentes métodos de pago: efectivo, 

transferencia y deposito bancario, de esta manera se facilita los pagos a los 

padres de familia ya que pueden acudir o no a pagar en el centro. 

Esta idea de negocio es buena, sin embargo, es necesario tomar en cuenta todos 

los puntos mencionados anteriormente para facilidad de funcionamiento y evitar 

errores que pueden llevar al fracaso del mismo. 
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIOS 

 

4.2 Descripción de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por 

el análisis interno, externo y del cliente 

 

En análisis PEST realizado concluyo que en el Ecuador no existe en si una ley 

que ampare a los centros formativos de fútbol, por lo que es difícil saber por 

dónde se debe empezar, lo primero que se debe hacer es tener el capital 

necesario, ir a la súper intendencia de compañías y poner el centro, después 

obviamente viene la implementación del lugar y la contratación de profesionales 

en el área. En el área económica en el año 2017 el gobierno ecuatoriano destinó 

$ 8´183.328 al alto rendimiento. Lo que cubría los incentivos a los deportistas, al 

equipo multidisciplinario tales como: entrenadores, psicólogos, monitores, 

médicos, deporto logos, trabajo social. En el área tecnológica implementar 

aparatos novedosos deportivos para medir el rendimiento de los jugadores es 

importante para brindar un servicio extra y diferente a lo convencional. 

Según nuestro código ciiu P8541 .01 existen a nivel nacional 20 empresas 

registradas bajo el mismo código, en Quito se desarrollan 7 de estas, y desde 

2001 se han creado únicamente 4 empresas, el nivel de la fuerza es media, dado 

que no es imposible entrar a esta industria, pero si tiene sus trabas. 

Las entrevistas se realizaron a 4 personas fundamentales para conocer más 

acerca del plan de negocios propuesto. Con la ayuda de Galo Rodríguez, 

entrenador sub-16 de Independiente del Valle, Eduardo Díaz entrenador sub -12 

de Barcelona Sporting Club, Jeffry Vergara jugador sub -16 de Independiente del 

Valle y Miguel Cruz administrador de CNN Sport & Fun pudimos concluir que el 

entrenamiento en equipo es fundamental para el desarrollo de los futbolistas, la 

motivación y el apoyo que reciban en cancha por parte de sus profesores y de 

sus compañeros es necesario para superar cualquier obstáculo. Los 

entrenamientos se deben realizar en dos jornadas, en la mañana, descanso, 

comida, descanso y el siguiente entrenamiento en la tarde, pero todo debe ir 

acompañado del desempeño de los jugadores, ya que no es bueno que 

sobrecarguen los músculos
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Para poder medir el rendimiento de los jugadores cuando son pequeños hasta 

los 12 años no se recomienda medir con ningún tipo de aparto electrónico, sino 

que se va trabajando con los resultados que se dan en cancha, ya que los niños 

muchas veces no definen su posición de juego y es relativo el hecho de que 

mejoren en una posición o en otra ya que se están desarrollando, con los chicos 

de 12 años en adelante la situación es diferente, ya que con ellos se puede 

utilizar videos de los partidos que han jugador para poder saber que fallas tienen, 

también la ayuda de GPS, y otros aparatos electrónicos que permiten tener un 

control más exacto del rendimiento obtenido.  No es necesario contar con 

infraestructura propia, porque se puede arrendar, sin embargo, si es importante 

contar con patrocinios, personal capacitado y todos los elementos necesarios 

para la realización deportiva.  

El Focus Group se lo realizó entre 8 personas, de diferentes edades, que son 

parte del público objetivo al que se dirige el plan de negocios para la creación de 

un centro formativo de fútbol con apoyo tecnológico. Se pudo a concluir que este 

proyecto es interesante al no existir una escuela que use la neurociencia como 

base de la enseñanza, la motivación al ser estructura vertical es importante, los 

niños pueden aprender fútbol de una manera no convencional potenciando al 

máximo todas sus capacidades. 

Todos los asistentes al Focus Group recomendaron que es necesario que el 

personal de entrenamiento sea capacitado, ya que se desempeñarán de mejor 

manera las clases, los horarios preferentemente deben ser en la mañana, ya que 

se dirige a niños. 

Se realizaron encuestas a 50 personas que son parte del público objetivo. Se 

analizaron preguntas decisivas para el giro del negocio, tales como, ubicación, 

precios, metodologías, entre otras. 

Los datos que arrojo esta investigación cuantitativa fue en primer lugar que las 2 

principales variables que una persona se fija al momento de elegir una academia 

de futbol es en la metodología que las escuelas ofrecen y el precio que tienen 
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las mismas. Llevándose estas dos variables un 64% de interés de los 

encuestados. 

Respecto a que tan interesadas estarían las personas en un inscribir a sus hijos 

o de formar parte de un centro formativo que brinda apoyo tecnológico dentro de 

su servicio se obtuvo una respuesta muy favorable con el 98% de las personas 

respondiendo de manera favorable a este complemento en el servicio. Y que 

además por este servicio complementario los padres estarían dispuestos a pagar 

un valor más elevado en las mensualidades. 

Otro factor importante para destacar es que EL 92% de los encuestados 

respondió que la metodología que maneja el centro formativo de futbol es un 

factor determinante para llevar o no su hijo a que entrene futbol en ese lugar. 

Cuando se les pregunto acerca de que si han escuchado acerca de la 

neurociencia como un apoyo en la enseñanza de la práctica del futbol la 

respuesta fue dividida en un 50 y 50 de personas que han escuchado o conocían 

acerca de la neurociencia como apoyo en los entrenamientos de futbol y de las 

personas que no habían escuchado sobre eso, o que simplemente no sabían 

que es la neurociencia y como se aplica y sus beneficios. 

Considerando el apoyo tecnológico que tendría las clases en el centro formativo 

de futbol con la neurociencia las personas consideraron que un buen tiempo de 

entrenamiento seria de una hora y media. 

Los medios por los cuales les gustaría recibir información acerca del centro 

formativo de futbol como era de esperarse en esta época tecnológica el 82% de 

los encuestados prefieren recibir información a través de las redes sociales y un 

18% por correo electrónico dejando a un lado los medios de comunicación 

tradicionales como tv, radio y prensa escrita. Dentro de los medios sociales más 

utilizados por las personas tenemos Facebook, Instagram y WhatsApp. 

Respecto al tema sobre cada cuanto debería cobrarse la matricula en el centro 

formativo de futbol considerando que ese dinero se destina para compra de 

uniformes e implementos deportivos para cada jugador el 46% de las personas 

creen que el pago debería ser anual, el 34% semestral y un 18% trimestral. Y el 
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valor que estarían dispuestos a cancelar por matricula es de 45 dólares con una 

aceptación del 62% de los encuestados. 

Dentro del precio que las personas consideran que sería justo pagar por un 

servicio de un centro formativo de futbol con apoyo tecnológico el 34% respondió 

que $70 mensuales y el 32% un valor de $80 mensuales. Y que los métodos de 

pago que les gustaría que cuente la misma son transferencia bancaria y pago en 

efectivo. 

En promoción hubieron respuestas divididas respecto a cuál le gustaría contar 

en el centro formativo de futbol, el 28% deseaba descuento en el mes del 

cumpleaños del niño, el 24% descuento de hermanos y el 20% descuento por 

pagar 3 meses de contado la mensualidad del centro formativo. 
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5. PLAN DE MARKETING 

 

5.1 Estrategia general de marketing 

La estrategia de marketing que se va a emplear es diferenciación; Según Porter 

se basa en diferenciar el servicio o producto ofrecido, creando algo que en la 

industria se aprecia como único.  (Porter, 2008).  

Esta estrategia se aplica al proyecto ya que en el cantón de Quito no existen 

centros formativos de fútbol basados en una idea de estructura vertical y apoyo 

tecnológico(neurociencia), por esta razón nuestro servicio es todavía inexistente 

en el mercado. Para poder llegar a las personas primero se debe hacer énfasis 

en que es el único en el mercado, además de resaltar el método de enseñanza 

con apoyo tecnológico que se brinda.  

 

5.1.1 Mercado objetivo 

 

El tamaño de la muestra es de 384 personas, la muestra real de acuerdo con las 

encuestas realizadas arroja un resultado que el 92.3% de las personas, es decir 

354 personas estarían interesadas en asistir a un centro formativo de fútbol que 

entrene a cada jugador en todas las posiciones del campo de juego, con el fin de 

buscar polifuncionalidad. 

Por lo que se concluye que el proyecto es viable, al tener una aceptación tan alta 

por parte del mercado objetivo del proyecto. 

 

5.1.2 Propuesta de valor 

 

La propuesta de valor del centro formativo de fútbol con estructura vertical y 

apoyo tecnológico consiste en brindar a los jugadores un mejor desarrollo 

deportivo mediante la neurociencia como base fundamental para el 

entrenamiento.  
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CANVAS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 4: Modelo Canvas

Socios Clave 

- Entrenadores 

de fútbol. 

- Empresas con 

aparatos 

electrónicos 

para medir el 

rendimiento. 

 

Actividades Clave 

- Entrenamientos de fútbol. 

- Entrenamiento con 

neurociencia. 

- Motivación de 

entrenamiento por niveles. 

 

Propuesta de valor Relación con los clientes Segmento 

de clientes 

Estructura de costes 
Fuentes de ingreso 

- Metodología de 

entrenamiento / 

enseñanza deportiva 

por pisos, con apoyo 

tecnológico para medir 

el rendimiento. 

- Confort en las 

instalaciones del centro 

formativo. Recursos Clave Canales 

- Aparatos tecnológicos 
para medir el 
rendimiento. 
- Capital humano. 
- Insumos deportivos. 
- Infraestructura 
adecuada. 
 

 

- Asistencia personal en el 
centro formativo de 
fútbol. 
- Fidelización. 
- Relaciones personales. 
- Relaciones por medios 
digitales. 
 

 

- Instalaciones del 
centro formativo de 
fútbol. 
- Presencial. 
- Redes sociales  
 

 

-Padres de 

familia. 

-Niños de 6 años 

en adelante. 

- Capital humano. 
- Infraestructura. 
- Insumo deportivos. 
- Aparatos tecnológicos.  

 

- Inscripción. 
- Mensualidad. 
- Publicidad. 
- Arriendo de bar. 
- Alquiler de canchas. 
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El modelo CANVAS describe la propuesta de valor del negocio, es decir, lo que 

tiene LEVEL que no tiene otra escuela. 

En el segmento de mercado se define el público al que queremos llegar, en este 

caso padres de familia o niños de 6 años en adelante. 

En la propuesta de valor se desarrolla puntualmente lo que el negocio ofrece a 

los clientes, mediante los canales la empresa ve la forma de llevar su propuesta 

de valor a los clientes.  

Las relaciones con los clientes hablan de la manera de relacionarse entre 

empresa – cliente, las fuentes principales de Level serán por medios sociales, 

fidelización y relaciones personales.  

La fuente de ingreso representa la forma en la que el centro formativo de fútbol 

obtendrá dinero, inscripciones, mensualidades alquiler de cancha, torneos, 

patrocinios, etc.  

En la estructura de costes se analizan todos los costos que implica llevar a 

cabalidad el modelo de negocio. 

Los recursos clave son las herramientas que no pueden faltar para que el 

negocio funcione, los socios claves son fundamentales para el buen 

funcionamiento del negocio, en este caso son entrenadores de fútbol y empresas 

con aparatos tecnológicos deportivos, las actividades claves del negocio es la 

metodología de enseñanza en base a la neurociencia y la motivación de la clase 

por la estructura vertical, es decir que estas dos opciones son la raíz del negocio. 

 

5.2 Mezcla de marketing 

5.2.1. Servicio  

Es un centro formativo de fútbol con apoyo tecnológico (neurociencia) ,  será la 

base fundamental para los entrenamientos de fútbol, desarrollando al máximo 

las capacidades de los deportistas. 

Adicionalmente se utiliza un método de motivación constante con los alumnos, 

al ser 3 canchas en diferentes niveles, los jugadores empezarán en la cancha 1 
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que es la primera, de acuerdo a los entrenamientos y como avanzan en las 

clases pueden ascender a entrenar en la cancha 2, y finalmente cuando su 

entrenamiento es completo, desarrollan todos los sentidos para jugar, dominan 

su posición de juego y se defienden en las otras pueden subir y jugar en la última 

cancha, la número 3, que es la más importante, dado que solamente quienes 

estén desarrollados deportivamente en su totalidad pueden usarla. 

Se manejarán distintos horarios de lunes a jueves:   

Tabla 3: Horarios de clase 

Horario Clase teórica Clase de fútbol 

1 15:00 – 15:30 15:30 – 16:30 

2 15:00 – 15:30 15:30 – 16:30 

3 17:00 – 17:30 17:30 – 18:30 

4 17:00 – 17:30 17:30 – 18:30 

 

De esta forma, de acuerdo con los horarios de colegio y de los padres se puede 

elegir el que más convenga. 

5.2.1.1 Atributos 

El entrenamiento de fútbol basado en la neurociencia permitirá un mejor 

desarrollo de los deportistas, brindándoles más seguridad, mejor desempeño y 

plantearse objetivos precisos de acuerdo con lo que se quiere lograr con cada 

entrenamiento. 

Servicios adicionales: 

Tanto los niños que pertenecen al centro formativo de fútbol como los usuarios 

externos que lleguen a ocupar las instalaciones tendrán derecho a camerinos, 

casilleros y baños.  
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Instalaciones 

El terreno tiene un área 6735 m2, por lo que al ser un espacio grande existirán 3 

zonas:  

La primera zona es la de parqueadero mide 1750 m2,  

La segunda zona es la parte la construcción, que cuenta con oficina para el 

gerente, administrador de escuela y los profesores, las aulas de clases o 

reuniones para los alumnos medirán 20 m2.  

La tercera zona es donde se llevará a cabo todo lo práctico, consta con 3 

canchas, cada cancha será de 25 x 40 metros, es decir que medirá 1.000 m2 en 

total, lo que permite que al ser máximo 15 alumnos por clase, cada uno tenga 

espacio para entrenar sin ningún problema. 

 

Área Deportiva 

Esta área esta divida en dos partes, la primera es una infraestructura en la que 

se encuentran oficinas del personal y aulas de clase en donde los jugadores 

recibirán clases teóricas, ocuparán los aparatos de neurociencia, además los 

profesores evaluaron el rendimiento de cada jugador y planearán estrategias que 

permitan mejorar el desempeño de cada uno. 

La segunda parte es donde se realiza todo lo práctico, está etapa cuenta con 

tres canchas de césped sintético en niveles:  nivel I, nivel II y nivel III, cada clase 

se cambia de cancha, al estar en diferentes niveles, los entrenamientos se 

perciben distintos en cada cancha, además se pone en práctica nuevas técnicas, 

hay que tomar en cuenta que cada cancha queda más arriba de la otra, están a 

diferente altura, es decir que están en estructura vertical.  

Queda libre un espacio grande, se dejó así para en un futuro poder aumentar 

una cuarta cancha, pero esta será de césped natural. 
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Figura 5: Centro formativo de fútbol 

 

 

Figura 6: Camerinos 
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Figura 7: Tercera Zona 

 

5.2.1.2 Branding 

Se escogió este nombre debido a la estructura por niveles que tienen las 

canchas, los colores son unisex y llaman la atención de las personas. 

 

 

 

 

 

 

Figura 8: Logotipo 
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5.2.1.3 Etiquetado 

La marca estará presente en los uniformes, y chalecos del centro formativo de 

fútbol. 

5.2.2 Precio 

Para poder definir el precio de las mensualidades se utilizaron dos determinantes 

súper importantes, la primera son los resultados de las encuestas, en donde el 

34% estaría dispuesto a pagar $70.00 y el 32% pagaría $80. La segunda variable 

utilizada fue el modelo van Westendorp, el cual nos ayuda a definir el precio de 

un producto, ubicándolo en la tabla desde el más caro al más barato, por el cruce 

de líneas entre estas dos variables, se obtiene le precio óptimo. Finalmente, 

evaluando estas dos opciones el precio de la mensualidad será de $75.00. 

 

Modelo Van Westendorp 

 

 

 

 

 

Figura 9: Modelo Van Westendorp 
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Precios primados: Esta es una estrategia ideal para una empresa que entra a 

un mercado competitivo, pero que posee un diferenciador marcado que pueda 

generar un liderazgo, es decir, que al no existir un centro formativo de fútbol que 

complemente sus clases con tecnología y tareas dirigidas, los precios que se 

establecen afectarían a la cantidad de estudiantes que quieren ingresar. 

Precio con descuentos: Aplica sobre la base del precio, se lo puede aplicar por 

pagar seguido 6 o 12 meses, descuentos mensuales aleatorios por mejor 

desempeño académico, descuento por traer 2 alumnos más, y descuento al ser 

hermanos. 

 

5.2.3 Plaza 

Ubicación: 

Este negocio está ubicado en el valle de los Chillos, cantón Quito. Este lugar está 

a 5 minutos del puente 9 (Autopista General Rumiñahui) camino a Quito, a 5 

minutos del sector el Triángulo y a 12 minutos del San Luis Shopping. 

 

 

 

 

    

 

 

Figura 10: Ubicación del lugar mediante Google Maps. 
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Estrategia de distribución: 

La estrategia de distribución utilizada será la de canal directo, dado que la única 

forma de hacer uso de este servicio es en lugar, es decir, que el cliente va e 

inmediatamente obtiene el servicio, sin necesidad de intermediarios. 

Punto de venta: 

El único punto de venta será el centro formativo de fútbol, dado que ahí se paga 

y se obtiene el servicio. 

 

Promoción  

Se utilizarán estrategias de PULL, dado que nos interesa atraer al consumidor 

final hacia nuestro servicio.  

Fuerza de ventas:   El gerente general y asistente administrativo del centro 

serán las personas encargadas de buscar clientes potenciales, mediante la base 

de datos que se genere de las redes sociales. 

Promoción de ventas: Los posibles clientes tienen un tiempo de prueba gratis 

de 15 días, para poder obtener resultados exactos. 

De esta manera se enganchan con el método de enseñanza y es más fácil que 

inicien clases con datos tomados en la prueba, para dar más seguimiento y tener 

mayor control. 

Se aplicarán descuentos por temporalidades, es decir, por inicio de verano 5%, 

por el día del niño pagando un mes tienen el 50% de descuento en el segundo 

mes, de esta forma se puede atraer más clientes, fidelizando los que se tienen y 

generando nuevas relaciones con posibles clientes. 

Relaciones Públicas: Las relaciones públicas se las hará mediante los 

patrocinadores, dado que primeramente están exponiendo su marca en el centro 

formativo de fútbol y segundo tendrán dos planes de patrocinio oro y plata, que 

se detallan respectivamente en el siguiente cuadro. 
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Hay que tomar en cuenta que este es el plan inicial, el convenio con cada 

patrocinador se firmará por 5 años, en donde cada año sube un porcentaje el 

costo del plan.  

 

Tabla 4: Plan de patrocinios 

 

Paquete 

 

Beneficios 

 

Oro 

4 vallas en canchas. 

20 post mensuales en redes sociales. 

Parte frontal de los uniformes. 

4 activaciones mensuales de marca en las instalaciones. 

 

Plata 

2 vallas en canchas. 

10 post mensuales en redes sociales. 

Presencia en mangas de los uniformes. 

2 activaciones mensuales de marca en las instalaciones 

 

Publicidad:  Los principales medios que se utilizaran son: 

Página web: En este sitio habrá información más detallada de lo que es 

neuro training, nuevas actualizaciones, galería, etc. 

Redes sociales: Según las encuestas realizadas los medios más convienes 

para realizar publicidad son Facebook, Instagram y Whatsapp.  

Marketing Directo: Para poder promocionar el centro formativo de fútbol 

principalmente se lo hará mediante redes sociales Facebook e Instagram, serán 

los canales principales de información, para los clientes y futuros clientes, dado 

que las encuestas arrojaron resultados que el 82% de las personas prefiere 

recibir información por estos medios. Otro medio que se utilizará será WhatsApp, 

para los padres de familia que ya sean clientes.  
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Merchandasing: La marca LEVEL debe estar presente en la mente de todos los 

usuarios, por esta razón los uniformes y chalecos de los jugadores llevarán 

siempre el logo del centro formativo de fútbol. 

 

Conclusiones:  

- La propuesta única de valor son los equipos de neurociencia, dado que 

en el mercado no existe todavía esta metodología de enseñanza. 

-  Los canales principales de promoción deberán ser siempre Facebook, 

Instagram y Whatsapp. 

- El precio establecido es competitivo en el mercado, permitiendo que la 

empresa genere ganancias.  

- El convenio con patrocinadores nos permitirá tener una fuente de ingresos 

fijos anuales para el desarrollo de las actividades. 

- Tener un servicio innovador en el mercado, hace que este sea atractivo 

para los clientes potenciales.  

- El nombre de la marca es de fácil recordación, por lo que los clientes 

asimilan la marca con el diseño de las instalaciones y metodología de 

enseñanza. 
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6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

6.1 Misión, visión y objetivos de la organización 

 

6.1.1 Misión 

 Ser líder en el mercado de escuelas de futbol garantizando, a nuestros 

clientes una experiencia única con servicios innovadores, tecnología de punta 

y personal calificado, logrando el desarrollo físico y mental de los alumnos. 

 

6.1.2 Visión 

Para el 2024 ser la primera opción en escuelas de fútbol, reconocidas por 

nuestra innovación, tecnología, servicios, calidad y talento humano y 

metodología innovadora en el mercado. 

 

6.1.3 Objetivos de la organización 

 

1. Aumentar los alumnos de Level un 87% para el mes 60. La 

responsabilidad corresponde al gerente general y administrador de la 

escuela. 

2. Aumentar el arriendo de canchas por hora  para jóvenes de 16 – 28 años 

al 50 % en el año 3. 

3. Potenciar los clientes (no usuarios) en redes sociales de 1 a 5 mensuales, 

siendo esta la fuente principal de generar nuevos consumidores para el 

año 5. 

4. Poner 3 franquicias de Level (Quito Norte, Quito centro, Cumbayá) en el 

año 6, con el fin de aumentar un 75% las ventas a nivel nacional. 

5. Generar convenios con equipos internacionales, para que los alumnos 

puedan ir a sus instalaciones y entrenar. Al mes 66, se empezará a buscar 

los equipos.  
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6.2 Plan de operaciones 

6.2.1 Cadena de Valor. 

Figura 11: Cadena de Valor
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En la cadena de valor se detallan las actividades con las que cuenta Level para 

generar valor al cliente final, cuenta con actividades primarias y de apoyo. 

Actividades Primarias: Agregan valor de manera directa, estas son: logística 

interna, operaciones, logística externa, marketing, ventas y servicio. 

La primera actividad primaria es logística interna, mediante esta actividad se 

gestiona los insumos para la distribución de los insumos que necesita Level, la 

segunda actividad es operaciones, aquí se desarrolla todo el servicio que se 

oferta, después seguimos con logística externa: en el caso del centro formativo 

de fútbol se ejecuta el plan de relaciones públicas, la organización de clases 

demostrativas, etc.  

La cuarta actividad primaria es marketing / ventas, aquí se distribuyen los gastos 

de publicidad, finalmente la quinta y última actividad es servicio post venta, este 

brinda mayor confianza y apoyo a los clientes al momento de adquirir el servicio. 

Actividades de Apoyo: No agregan valor de forma directa, son un refuerzo de 

las actividades primarias para generar un valor. 

Las actividades de apoyo sustentan las actividades primarias, mediante la 

infraestructura, gestión de recursos humanos, desarrollo tecnológico y compras. 

Level cuenta con varios insumos deportivos, tecnológicos, y de oficina que 

permiten que las actividades se desarrollen correctamente. El personal 

contratado es experto en su área, deportiva, marketing, financiera, 

respectivamente, lo que hace que las cosas funcionen mejor internamente por 

ende se ve reflejado en las clases. 

En cuanto a la parte tecnológica contará con un equipo de neurociencia, que 

permite evaluar mejor los resultados de los deportistas, mediante colores, 

señalización y música. Finalmente, la última actividad de actividades de apoyo 

es compras, aquí se llegarán a convenios con proveedores de insumos 

deportivos para tener mejores ofertas. 
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6.2.2 Mapa de procesos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Figura 12:  Mapa de procesos 
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6.2.3 Flujogramas 

Flujograma para recibir información: 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 13: Flujograma para recibir información 

 

 

Flujograma para inscribir al alumno 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 14: Flujograma para inscribir al alumno 
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Flujograma clases: 

 

 

Figura 15: Flujograma de clases 

 

 

Flujograma alquiler de canchas: 

 

 

Figura 16: Flujograma para alquilar canchas 
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El flujograma para recibir información servirá para todas aquellas personas que 

quieren conocer un poco más sobre Level, horarios, precios, instalaciones e 

incluso al personal, para decidir si quieren inscribir a un alumno o no,  el tiempo 

aproximado de este proceso durará 25 minutos, sin embargo el mismo variará 

de acuerdo al interés y dudas de cada cliente. 

El proceso para inscribir al alumno, es sencillo, se debe llenar un formulario 

sencillo con información del alumno y representante, escoger el horario de 

clases, la forma de pago y recibir la factura, el paso que llevará un poco más de 

tiempo es la forma de pago, tomando en cuenta este paso, el tiempo 

aproximado de duración de este proceso será de 15 a 25 minutos.  

El tiempo de cada clase será  de 120 minutos, los primeros 30 se trabajará en 

un aula, en donde se verán videos, análisis de los estudiantes, una vez 

culminado esto se pasa a 60 minutos de clases prácticas, en donde se trabaja 

con la neurociencia a la par, para mejorar el rendimiento de los alumnos. 

El proceso para alquilar las canchas deberá tomar entre 5 y 15 minutos, 

tomando en cuenta que 5 minutos serán en la reservación de la instalación y el 

resto del tiempo en pagar el 50% de la misma.  

 

6.3 Estructura organizacional 

6.3.1 Organigrama 

 

  

  

 

  

  

 

Figura 17: Organigrama de la organización 

Gerente General 

Administrador escuela de fútbol 

Marketing Contador Área deportiva 

Entrenador 1 

Entrenador 2 
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6.3.2 Funciones por área 

Se contará con 2 empleados de planta (Gerente General y Administrador de la 

escuela), quienes estarán  a cargo de todo el proyecto, los entrenadores, y el 

contador trabajaran por horas, sin embargo pasarán la mayor cantidad del tiempo 

en las instalaciones por lo que el sueldo asignado es el básico, y la  persona 

encargada de marketing serán contratados por hora o por trabajo puntual.  

Gerente General: Es el encargado de gestionar las políticas y objetivos del 

centro formativo de fútbol, supervisar que los contratos o convenios se lleven a 

cabo, buscar nuevas oportunidades de trabajo o expandirse, elaborar 

presupuestos anuales y mensuales, cronogramas de trabajo y actividades. 

Administrador de escuela de fútbol: Encargado de ver que todo lo planteado 

por el gerente general se cumpla a cabalidad, además es el vínculo directo entre 

padres y alumnos. 

Marketing: Encargado de generar todo tipo de contenido en redes sociales, 

dado que este será el canal principal de comunicación entre los clientes. 

Contador: Trabajará de manera independiente a la empresa, sin embargo, 

mensualmente deberá presentar un informe financiero, con el fin de poder tener 

claras las cuentas y tomar decisiones. 

Entrenadores: Serán los encargados de dar las clases de fútbol a los niños, de 

saber guiarlos y potenciar al máximo su talento, serán quienes motiven a los 

alumnos a mejorar. 

Tabla 5: Sueldos empleados 

Cargo 
Personas 

contratadas 
Sueldo (mensual) 

Gerente General 1 500 

Administrador escuela de fútbol 1 400 

Entrenador 1 1 400 

Entrenador 2 1 400 

Contador 1 400 
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La empresa será una sociedad anónima, primero hay que reservar el nombre, 

elaborar con la ayuda de un abogado los estatutos, abrir una cuenta de 

integración capital con $800, elevar una escritura pública, aprobar el estatuto. 

 

6.3.3 Compañía Anónima 

La empresa será constituida como compañía anónima, el capital para ingresar 

es de $800, y se deben seguir los siguientes pasos: 

1. Reserva un nombre. 

2. Elabora los estatutos.  

3. Abre una “cuenta de integración de capital”.   

4. Eleva a escritura pública.   

5. Aprueba el estatuto. 

6. Publica en un diario.  

7. Obtén los permisos municipales 

8. Inscribe tu compañía. 

9. Realiza la Junta General de Accionistas. 

10. Obtén los documentos habilitantes. 

11. Inscribe el nombramiento del representante. 

12. Obtén el RUC 

13. Obtén la carta para el banco 

(Cuida tu futuro, 2019) 
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7. EVALUACIÓN FINANCIERA 

7.1. Ingresos, costos y gastos 

7.1.1 Ingresos 

Tabla 9: Ingresos 

 

Tomando en cuenta que el primer año se aspira a tener 32 estudiantes y el quinto 

año 60, los ingresos con los que contará el centro formativo de fútbol con 

estructura vertical y apoyo tecnológico se dividirán en 6 rubros:  

Primero ingreso por matrícula, que se lo cobrará de manera anual, el primer año 

el costo de la matrícula será de $45 dólares, este valor se lo presupuesto por 

medio de las encuestas realizadas.  El segundo rubro de ingreso serán las 

mensualidades, que tendrán un valor de $75 el primero año, aumentando $10 

para el año cinco. 

El tercer rubro es el alquiler de canchas por horas, tomando en cuenta que el 

centro ocupará las canchas de lunes a jueves de 15:00 – 18:00, el resto de las 

horas libres se las destinará para el alquiler de estas, lo cual nos genera ingresos 

de $40/hora, en promedio se alquilará en promedio 100 horas mensuales por 

año. El cuarto valor que generaría ingresos son los campeonatos de fútbol, que 

se los realizará cada dos meses, con un 24 equipo, en promedio se ganaría 

$15,000 anuales con los 6 campeonatos. 

La quinta fuente de ingreso es el alquiler del bar, se construyó un pequeño bar 

para generar más entradas al negocio, no tiene un costo elevado, por lo que en 

promedio se generará $3,000 anuales. El sexto valor serán los patrocinios, 

solamente se tomo en cuenta dos categorías oro y plata, con los que se firmará 

un contrato por cinco años, subiendo aproximadamente 15% mensual. 
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Finalmente, los ingresos anuales aumentan alrededor de $20,000 cada año, 

solamente con los seis rubros antes mencionados. 

7.1.2 Gastos 

Tabla 10: Proyección de gastos 

 

Los gastos proyectados anualmente se dividen en tres rubros: gastos de 

equipamiento deportivo, que se lo renueva cada año, gastos generales: servicios 

básicos, internet, suministros de oficina y arriendo de terreno, se firmó un 

contrato por 30 años y gastos de publicidad, una sola vez se gastará en página 

web, roll up y vallas, mensualmente se destinará un valor para pagar a un 

community manager y pautaje en redes sociales 

7.2 Inversión inicial, capital de trabajo y estructura  

El capital inicial que se debe invertir para el giro de este negocio es de 

$101,258.57, el rubro más alto de la inversión es de $79,814.40 destinados a la 

infraestructura y canchas de fútbol, además se tomo en cuenta otros valores 

como el equipamiento de neurociencia, mesas, computadoras, sillas, escritorios, 

pizarras, capital de trabajo, las obras civiles y la constitución de la empresa.  Por 

esta razón se necesitan 4 socios, que aporten $17,213.96 respectivamente y un 

endeudamiento a 60 meses por $32, 402.74.  

Tabla 11: Financiamiento 
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La estructura del capital de trabajo aportada por los 4 socios es de 68%, el 32% 

restante se lo financiará mediante un préstamo bancario a 5 años con una tasa 

de interés de 11,23%. 

 

Tabla 12: Método de financiamiento 

 

 

 

La inversión total será de $101.258,57, este valor abarca la construcción de tres 

canchas de césped sintético para la práctica deportiva, arcos de fútbol, 

equipamiento de neurociencia, equipos de oficina, infraestructura, obras civiles, 

constitución y capital de trabajo, con esta inversión el plan de negocios puede 

iniciar. 

Tabla 13: Inversión 
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7.3 Estado y evaluación financiera del proyecto 

7.3.1. Estado de resultados 

El estado de resultados se lo proyectó a 60 meses, los primeros 24 meses 

generan utilidad negativa, esto es porque la inversión inicial es bastante alta, por 

los equipos que se adquieren y la infraestructura, sin embargo, en el tercer año 

la utilidad es positiva y cada año va incrementando.  

Tabla 14: Estado de resultados 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

7.3.2. Estado de situación financiera   

El estado de resultados está estructurado por activo, pasivo y patrimonio, 

mediante este estado de resultados los socios pueden ver si el dinero está bien 

invertido 

.  
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Tabla 15: Estado de situación financiera 

 

 

 

7.3.3 Flujo de efectivo 

Este flujo representa la entrada y salida de dinero en un periodo de 60 meses, 

los flujos de efectivo del proyecto son positivos e incrementan todos los años, 

hay que tomar en cuenta en que algunos meses estos flujos son negativos por 

la deuda adquirida para el financiamiento del negocio, sin embargo, al final del 

año los números son altos. 
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Tabla 16: Flujo de efectivo 

 

7.3.4 Flujo de caja del proyecto 

El flujo de caja del proyecto es utilizado para ver la liquidez de este, en este caso 

todos los años los valores son positivos, a pesar de que cada año el incremento 

no es mucho, los valores se mantienen estables, por lo que se concluye que la 

liquidez del negocio es buena y tiene estabilidad. 

Tabla 17: Flujo de caja del proyecto 
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7.4 Índices financieros 

7.4.1 Flujo de caja del inversionista 

Es la variación de la diferencia de entradas y salidas de efectivo del capital, al 

igual que en el flujo el proyecto todos los años los valores son positivos, a pesar 

de que tampoco incrementan mucho, tienen una estabilidad. 

Tabla 18: Flujo de caja del inversionista 

 

7.4.2 Cálculo de la tasa de descuento 

La tasa de descuento se calcula con los siguientes datos: 

Tabla 19: Datos para el cálculo de la tasa de descuentos 

 

 

 

 

 

 

Tabla 20: Tasa de descuento 
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7.4.3 Criterios de valoración   

El proyecto es viable al tener un VAN positivo en un lapso de 60 meses, lo que 

quiere decir que por cada dólar invertido el proyecto generará $1,49. La tasa de 

retorno es del 33%, mayor que la de descuento 14,84%.  

Tabla 21: Evaluación del proyecto / flujo del inversionista 

 

 

 

 

7.5 índices Financieros  

Los indicadores de liquidez del proyecto son viables durante los cinco años 

proyectados, por lo que este proyecto puede solventar el endeudamiento que se 

adquiere en el mes 0. 

La solvencia del proyecto es muy buena, dado que es mayor a uno, lo que quiere 

decir que mediante los activos que forman parte del proyecto podrían soportar 

los gastos en caso de liquidación. 

El apalancamiento es positivo, por lo que deducimos que si obtenemos una 

deuda el efecto en el crecimiento del negocio será positivo. 

La rentabilidad del proyecto es negativa durante los dos primeros años, y al 

tercero es completamente rentable. 
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Tabla 22: índice financiero 
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8. CONCLUSIONES GENERALES 

 

En el ámbito social tenemos datos que un gran porcentaje de la población 

práctica algún tipo de deporte en sus tiempos libres, y el fútbol es el deporte 

predilecto escogido por los ecuatorianos, lo cual es un factor importante al 

momento de pensar en la creación de este giro de negocio. 

En el ámbito económico el apoyo del gobierno trata de impulsar de cierta manera 

el deporte y la práctica deportiva, pero esta inversión no llega a satisfacer las 

necesidades en el ámbito, por lo que llega a existir un déficit y es un factor 

interesante para considerar.  

En el ámbito tecnológico podemos observar que hay varias herramientas que 

nos permiten estar en constante innovación, lo cual es muy bueno al existir tanta 

competencia en el mercado, al optar por este factor diferenciador vamos a poder 

captar un mayor número de clientes para nuestro giro de negocio.  

No existen políticas establecidas para la creación de este proyecto, sin embargo, 

es viable hacerlo, para iniciar solamente se necesita constituir la compañía y 

poner el capital necesario. Las barreras de entrada no son tan complicadas, por 

lo que existe bastante competencia en el medio, sin embargo, nuestro 

diferenciador que es la neurociencia es lo que nos hará ser diferentes a los otros, 

es importante ir implementando constantemente nuevas técnicas o métodos que 

la competencia no puede obtener, para de esta forma estar siempre un paso 

delante de ellos.  

El arriendo del terreno es lo más viable, dado que se ahorran gastos de inversión 

en la compra de este, lo que, si es importante firmar el contrato de arrendamiento 

minino a 30 años, para no tener pérdidas sobre la inversión que se hace.  

Las redes sociales serán el canal principal de promoción, puesto que las 

encuestas revelan que es el medio más utilizado actualmente por las personas, 

ninguna visualiza medios tradicionales para enterarse de algo.  
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En el análisis de los clientes se puede observar que la idea de negocio les resulto 

muy atractiva, teniendo un índice del 92% de los encuestados que estarían 

interesados en participar o inscribir a sus hijos de este proyecto. 

La hipótesis planteada es afirmativa, el plan de negocios para la creación de un 

centro formativo con estructura vertical y apoyo tecnológico es viable. Los 

resultados financieros son buenos, al final del negocio se genera una buena 

rentabilidad, y los socios recuperan la inversión y ganan un porcentaje más.  
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Anexo 1 

Anexo 1: Resultados encuesta: 
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Anexo 3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Anexo 4 
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Anexo 5 
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Cotización césped sintético: 
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