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1 Resumen Ejecutivo

En este informe se presenta el desarrollo de la consultoria realizada a una empresa que
representa futbolistas profesionales Ilamada Agencia Prado Managers S.A.S. La necesidad de
intervenir la empresa surge desde su parte directiva, puesto que manifiestan el deseo de
identificar falencias y oportunidades de mejora, para seguir creciendo en diferentes ambitos
empresariales, ademas de fortalecer sus alianzas con el sector académico y beneficiarse el
conocimiento acumulado que este sector puede brindarle.

Para el desarrollo de la consultoria se partio de una breve resefia de la historia y estrategia
de la empresa, continuando con el diagnostico del problema principal de la empresa, el cual se
identificd mediante la aplicacion de diferentes herramientas analisis estratégico como la matriz
de las cinco fuerzas de PORTER, matrices de analisis DOFA, matrices de perfil competitivo y la
matriz de crecimiento vs competitividad.

La identificacion del problema evidencio falencias en la competitividad de la empresa,
derivadas de un componente débil en la gestidén del conocimiento de sus procesos internos, por lo
cual se delimitd el alcance de la consultoria interviniendo el principal proceso interno de
seleccidn de futbolistas, puesto que este proceso desencadena todos los demas procesos internos
y es fundamental para aumentar la cantidad de futbolistas representados en clubes profesionales.

Teniendo claro el problema a intervenir, se plante6 como objetivo principal de la
consultoria el disefiar una propuesta de un modelo de KM que permitiera tomar mejores
decisiones en la seleccion de futbolistas; y como objetivos secundarios se plantearon a grosso
modo la delimitacion del alcance del problema, realizacion de la busqueda sistematica de
bibliografia relacionada, disefio del modelo de KM de seleccidn de talentos y la validacion del

modelo con personas expertos.



Para lograr cumplir dichos objetivos, se definié la metodologia transversal de estudio de
caso como la més apropiada para resolver este tipo de problemas y dependiendo de la etapa de la
consultoria se recurrieron a otras metodologias complementarias como la validacion a juicio de
expertos, encuesta con escala Likert y las respectivas claridades de los aspectos éticos con los
participantes.

Para el desarrollo asertivo de la solucidn se recurrio a la creacion de un marco conceptual
con los principales conceptos que aborda el problema a intervenir, los cuales abarcan la industria
del futbol, los modelos de seleccién de talentos y los modelos de gestion de conocimiento
pertinentes. La construccion de este marco conceptual implico la busqueda de informacion de
forma sistematica en bases de datos indexadas, mediante ecuaciones parametrizadas de los
términos mas relevantes.

La solucion del problema se aborda con la definicion de un plan de accion, que incluye la
propuesta del modelo de gestion de conocimiento que permita tomar mejores decisiones en el
momento de seleccionar futbolistas, la validacion y ajuste de dicho modelo de KM con el método
de validacion por juicio de expertos y por ultimo comprende la definicién de un cronograma de
actividades con sus respectivas recomendaciones para implementar con éxito el modelo de
gestion de conocimiento; todo esto permitira no solo tomar mejores decisiones sino también
propiciar futuras innovaciones en esta Agencia de futbol.

Finalmente la propuesta del modelo de KM comprendié un modelo de cuatro capas
donde en el centro se ubica la estrategia de la empresa, en la segunda capa el ciclo de gestion de
conocimiento, en la tercera capa se relacionan las siete etapas del proceso de seleccion y por
ultimo las actividades a realizar en cada etapa. Para su correcta implementacion se identificaron

habilitadores e inhibidores, recomendaciones y las conclusiones de toda la consultoria se



encuentran al final del informe. De manera concluyente se destaca que actualmente la Agencia
Prado Managers toma decisiones sobre cuales futbolistas proyectar al futbol profesional de una
manera muy empirica, basada Unicamente en percepciones subjetivas y dichos juicios no son
acompafiados con evaluaciones multidimensionales que permitan conocer el nivel de riesgo que
tiene el futbolista de desertar segun sus condiciones del entorno social o su nivel de oportunidad
de ser futbolista profesional segun sus condiciones de talento deportivo. EI modelo de KM
pretende con su implementacion ser determinante en la seleccion de los futbolistas representados
que estén en la capacidad de superar las pruebas de un club profesional y en consecuencia
obtener mayores margenes de rentabilidad derivados de las comisiones econdémicas que percibe
la agencia cuando un futbolista logra ser parte de un equipo profesional.

Por todo lo anterior, cobra mucha relevancia la necesidad de implementar un proceso de
seleccion que combine la opinidn de expertos con la implementacién de analisis mas objetivos,
los cuales deben involucrar evaluaciones sobre catorce dimensiones del ser humano que se
encontraron en la literatura como determinantes para el éxito de un futbolista.

Para una posterior solicitud de consultoria se propone hacerle un seguimiento a la
implementacién del modelo, de tal manera que se mida la eficacia y efectividad con base en los
resultados de rentabilidad y la cantidad de futbolistas representados en clubes profesionales;
ademas de la realizacion de un segundo analisis estratégico de sus capacidades empresariales que
puedan reflejar la mejoria en la competitividad y crecimiento del mercado.

En una Gltima instancia la empresa acepta la finalizacion de la consultoria, certifica el
alcance de los objetivos, la satisfaccion de las expectativas y se propone implementar el modelo

de gestion de conocimiento propuesto; gracias a este resultado exitoso el consultor consiguid



aplicar los conocimientos adquiridos en el estudio de la Maestria en Gestion de Ciencia,
Tecnologia e Innovacion.

Palabras Claves: Gestion del Conocimiento, Futbol, Cazatalentos, Seleccion de
futbolistas.

2 Executive Summary

This report presents the development of a consultancy carried out for a company that
represents professional football players called Agencia Prado Managers S.A.S. The need to
intervene the company arises from its management since they express the desire to identify
problems and opportunities for improvement, to continue growing in different business areas, in
addition to strengthening its alliances with the academic sector and benefiting from the
accumulated knowledge that this sector can provide.

The development of the consultancy begins with a brief overview of the history and
strategy of the company, continuing with a diagnosis of the company's main problem, which was
identified through the application of different strategic analysis tools such as PORTER's five
forces matrix, SWOT analysis matrix, competitive profile matrix, and the growth vs.
competitiveness matrix.

After the problem was identified, it became evident that the company's competitiveness
was affected by a weak component in the knowledge management of its internal processes.
Therefore, the scope of the consultancy focused on the main internal process of football player
selection, since this process triggers all the other internal processes and is fundamental to
increase the number of football players represented in professional clubs.

Having a clear idea of the problem to be addressed, the main objective of the consultancy

was to design a proposal for a KM model that would allow better decisions to be made in the



selection of football players. The secondary objectives were to broadly define the scope of the
problem, carry out a systematic search of related literature, design the KM model for talent
selection, and validate the model with experts.

To achieve these objectives, the transversal methodology of case study was defined as the
most appropriate for solving this type of problem and, depending on the stage of the consultancy,
other complementary methodologies were used, such as expert validation, Likert scale survey,
and the corresponding clarification of ethical aspects with participants.

For an assertive development of the solution, it was necessary to create a conceptual
framework with the main concepts relevant to the problem to be addressed, covering the football
industry, talent selection models, and relevant knowledge management models. The construction
of this conceptual framework involved systematically searching for information in indexed
databases, using parameterized equations of the most relevant terms.

The solution to the problem is addressed with the definition of an action plan. This
includes the proposal of the knowledge management model that allows better decisions to be
made when selecting football players, the validation and adjustment of the KM model with the
method of validation by expert judgement, and the definition of a schedule of activities with their
respective recommendations to successfully implement the knowledge management model. All
of this will allow not only to make better decisions but also to promote future innovations in this
football agency.

The KM proposal comprised a four-layer model in which the core is the company's
strategy, in the second layer the knowledge management cycle, in the third layer the seven stages

of the selection process, and finally the activities to be carried out in each stage. Enablers and



inhibitors were identified for its correct implementation. Recommendations and conclusions of
the consultancy can be found at the end of the report.

In conclusion, it should be noted that Agencia Prado Managers currently adopts a highly
empirical approach to making decisions about which players to promote to professional football,
based solely on subjective perceptions; these judgements are not supported by multidimensional
evaluations to determine the level of risk that players have of dropping out depending on their
social environment or their level of opportunity to become a professional footballer according to
their sporting talent. The KM model aims to be a determining factor in the selection of
represented players who can pass the tests of a professional club and, consequently, to obtain
higher profit margins derived from the economic commissions that the agency receives when a
player becomes part of a professional team.

Therefore, it is of great relevance to implement a selection process that combines expert
opinion with the implementation of more objective analyses, which should involve assessments
on fourteen dimensions of human beings that were found in the literature to be determinant for
the success of a football player.

For a subsequent consultancy request, it is proposed to follow up the implementation of
the model to measure the efficiency and effectiveness based on profitability results and the
number of football players represented in professional clubs, as well as to conduct a second
strategic analysis of business capabilities that can reflect improved competitiveness and market
growth.

Finally, the company accepts the completion of the consultancy, certifies the achievement
of objectives, the fulfilment of expectations, and proposes to implement the suggested

knowledge management model. Thanks to this successful outcome, the consultant managed to



apply the knowledge acquired in the study of the Master's Degree in Science, Technology, and
Innovation Management.

Keywords: Knowledge management, football scouting, football player selection.
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6 Resena de la Empresa
6.1 Breve Resefia Historica

La empresa surge de la trayectoria de vida personal de Jorge Adrian Prado Palacios, un
exfutbolista de varios equipos profesionales de Colombia como Once Caldas, Millonarios,
Girardot actualmente Bogota FC, Floridablanca actualmente Real Santander. También se
desempefid en clubes de futbol profesional de Europa y Centroamérica, como lo fue
Internacional Larnaca FC en el pais de Chipre y en Plaza Amador FC en el pais de Panama.

Posteriormente, Jorge Prado se retira del ejercicio profesional del fatbol por constantes
lesiones de rodilla y se dedica a realizar estudios profesionales, obteniendo el titulo de
Administrador de Recursos Humanos en la Institucion Universitaria CEIPA.

En el 2004 debido a sus conocimientos profesionales y experiencia deportiva como
futbolista profesional, toma la decision ser manager o representante de futbolistas profesionales,
por lo cual inicia la solicitud del carnet que lo acredita como intermediario oficial ante la
Federacion del Fatbol Profesional Colombiano y que le permite firmar contratos de
representacion con futbolistas y clubes, tanto aficionados, como profesionales.

En enero del 2017 decide constituir legalmente la Agencia Prado Managers S.A.S. ante la
Cémara de Comercio. Su sede de operaciones oficial es en Medellin.

Actualmente la empresa dispone del siguiente portafolio de servicios:

Representacion de futbolistas.

e Representacion de técnicos de futbol profesional.

e Gestion eventos deportivos con personajes famosos nacionales e internacionales.
e Intermediacion en la compra y venta de equipos profesionales colombianos.

e Gestion partidos amistosos con selecciones y clubes.
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e Gestion capacitaciones y conferencias futbolisticas.

e Asesoria en proyectos deportivos, gerencia deportiva, marketing deportivo y
entrenamiento deportivo.

e Gestion de patrocinadores.

e Veedurias cazatalentos en diversas regiones del pais.

e Entrenamiento deportivo y mental para una base de futbolistas seleccionados de
diferentes areas del pais.

Figura 1

Carnet de Intermediario Avalado por la Federacion Colombiana de Futbol

Intermediario

Fuente: Prado, J. (2021). Portafolio de Servicios de la Agencia. [Fotografia].

6.2 Estructura Organizacional
Para cumplir con su mision, la Agencia cuenta con un equipo de trabajo conformado por

roles que se pueden ver en la siguiente figura:
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Figura 2

Estructura Organizacional y Roles de la Empresa

Presidente

Director Deportive

Servicios

Asesores Externos:
O Psicélogos
Jd Nutricionistas
Coach Deportivos
Contador
Abogado Deportivo
Entre otros

Entrenadores:

J DT - Director Técnico

O PF - Preparador Fisico

0 EA - Entrenador Arqueros

Fuente: Prado, J. (2021). Portafolio de Servicios de la Agencia. [llustracion].

Para principios del 2021 la Agencia ha escogido una base de 47 futbolistas menores de 20
afios de edad, que desea proyectar hacia el futbol profesional nacional o internacional,
seleccionando dichos talentos en las diversas regiones del pais y del extranjero.

Figura 3

Distribucion de Futbolistas segun su Ciudad de Nacimiento en la Sede Medellin

29 Valle AbUrra ivedetin, sello, Barbosa, Rionegro, Envigado)
6 ChOCO (auivds, Bahia Solana, Atrato Wuto)

4 Antioquia {Apartado, Chigoredo, Puerto Nare, Gomez Plata,)

2 Santander (cimtarms, cucua)

2 COrdoba imonteiivano, Puerto livertador)

1 Barranquilla

1 Pereira

1 Venezuela

1 Espaifia

Fuente: Prado, J. (2021). Portafolio de Servicios de la Agencia. [llustracion].
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En su experiencia deportiva como manager, Jorge Prado ha representado futbolistas
profesionales que se han ubicado en diferentes clubes profesionales de Colombia, México,
Brasil, Uruguay, Honduras, Salvador, Republica Dominicana, Portugal, Espafia, Croacia,
Ucrania y Albania.

6.3 Proposito

Rescatar y disciplinar jovenes talentos de las regiones méas vulnerables de Colombia.
6.4 Mision

Seleccionar, formar, guiar y promover jovenes futbolistas Colombianos, con el mayor
talento, disciplina y mentalidad para competir a nivel mundial.

6.5 Vision

En el 2030 representar al jugador de fatbol mundial que se ganaréa el balon de oro o
galardén The Best, la maxima distincion individual que otorga la Federacién Internacional de
Futbol Asociado - FIFA al mejor futbolista de ese afio en el mundo.

6.6 Valores Corporativos

La empresa considera que los valores minimos que deben tener tanto sus colaboradores,
como futbolistas y aliados son los siguientes:
Figura 4

Valores Corporativos de la Empresa

¢ ®

Confianza e Alegria
§
v
Lealtad
Transparencia Or&en

Fuente: Prado, J. (2021). Portafolio de Servicios de la Agencia. [llustracion].
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7 ldentificacion del Problema

Del anélisis detallado de todas las anteriores herramientas estratégicas (DOFA, Porter,
PASTEL, Perfil Competitivo, Matriz EFE, Matriz EFI, Grafico de Cuadrantes Estratégicos) se
puede evidenciar que en términos generales la Agencia cuenta con un balance entre fortalezas y
debilidades, reconoce muy bien las ventajas de relaciones del mercado que tiene ya establecidas,
pero a su vez hace evidente que no es eficaz con los procesos internos que tiene que ejecutar para
aprovechar dichas relaciones y lograr tener mayor margen de rentabilidad, lo cual deriva en una
dependencia de financiacion externa a través de patrocinadores e inversionistas.

La forma de ingreso que mayores margenes de rentabilidad le genera a la Agencia son las
comisiones que se perciben cada que logra inscribir o vender un futbolista a un club profesional,
esta transaccion exitosa depende en gran medida del proceso interno de seleccidn o también
llamado “caza de talentos”, donde la empresa debe identificar, evaluar y escoger los futbolistas
gue rednan las mejores condiciones deportivas, de tal forma que puedan despertar el interés de
los clubes profesionales con los cuales actualmente ya se tienen relaciones comerciales y
materializar dichas relaciones con la posterior inscripcion y venta del futbolista seleccionado.

Esta necesidad de mejorar los procesos internos para sacar ventaja de las relaciones de
mercado establecidas, se corrobora en los resultados de varias herramientas:

Primero en el resultado del grafico de cuadrantes (ver figura 14), muestra que segun los
ejes, la empresa actualmente tiene mas desarrollado el crecimiento en el mercado que la
competitividad. Ademas, el cuadrante donde resulté ubicada la empresa, establece que el estado
actual de la estrategia es la reorganizacion y mejora continua de procesos como la gestion del

conocimiento, optimizacién de costos y la implementacion de estrategias de diferenciacion.
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En segundo lugar, en la matriz de perfil competitivo, hay tres capacidades cuyas
valoraciones no son suficientemente altas para considerarse una capacidad fuerte, por el
contrario, tienden a ser débiles, las cuales son:

e Capacidad Financiera, que suma una valoracion del 50% entre debilidad y fortaleza.

e Capacidad Infraestructura Fisica y Tecnoldgica, que suma una valoracion del 64% como
debilidad.

e Capacidad de Gestionar el Conocimiento, que suma una valoracion del 67% como
debilidad.

De la identificacion de las anteriores capacidades como débiles, es importante notar que
la capacidad mas débil con un 67% es la capacidad de gestionar conocimiento. Le sigue la
capacidad de infraestructura fisica y tecnoldgica, pero la empresa reconoce que asume el riesgo
de no gestionar dicha capacidad, puesto que no la percibe como un factor prioritario a intervenir,
debido a lo costoso que puede ser implementar dicha infraestructura y debido al corto tiempo que
lleva legalmente constituida la empresa como agencia. Respecto a la debilidad financiera es un
aspecto que fue valorado en un punto de equilibrio con un 50% de debilidad y 50% de fortaleza,
porque la operacion de la agencia sigue su funcionamiento normal gracias en gran medida a la
financiacion externa y hasta ahora no se ha visto afectada su operacion.

En tercer lugar, de la matriz EFI de evaluacion de capacidades internas, se evidencia que
existen dos factores criticos que fueron clasificados como débiles y luego valorados con un nivel
de importancia superior al resto con un 15% de valor, los cuales son:

e Capacidad Competitiva: Tiene futbolistas diferenciados y con valor agregado segun cada

segmento de mercado. 15% de valor de impacto en el sector.
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e Gestion del conocimiento: Uso sistema de gestion del conocimiento para los procesos de
seleccidn, formacion y expulsion de futbolistas talentosos. 15% de valor de impacto en el
sector.

Ambos son los factores débiles con mayor valoracién en la matriz EFI y ademas, fueron
evaluados con el nivel 1, él valor més bajo de debilidad. Por todo lo anterior, esta consultoria
estara enfocada en intervenir la empresa proponiendo un modelo de gestién de conocimiento
para la seleccion de los futbolistas, puesto que se evidencia en las maltiples herramientas
utilizadas que dentro de los procesos internos mas débiles que se deben mejorar, esta la gestion
del conocimiento. Mas especificamente los procesos de seleccion de talentos, ya que la
intervencion de estos dos procesos permiten cubrir la creciente demanda de ofertas de clubes
profesionales, seleccionando una cantidad suficiente de futbolistas que cumplan unos criterios
minimos de calidad y formacion diferenciada de su talento; todo ello, con el objetivo de ser mas
eficaces en la atencion a la demanda, que derive en mejores margenes de rentabilidad y
disminuya a mediano plazo la dependencia econdmica de fuentes de financiacion externas.

Bajo esta perspectiva, surge la pregunta, ¢ Cual deberia ser el modelo de gestion de
conocimiento para tomar decisiones en la seleccidn de futbolistas, por parte de los entrenadores
y directivos de la Agencia Prado Managers S.A.S.?, aspecto que sera resuelto bajo un modelo de
consultoria, en el que por medio de referenciacion teorica, creacion de una propuesta de modelo
y validacién del mismo, se pretende promover practicas desde la gestion del conocimiento, con
miras a promover posibles eficiencias en cuanto a la toma de decisiones, a la vez, que para el
sector en el que se encuentra este ejercicio, puede representar una innovacion de proceso, para lo

que respecta a la manera en que se puede identificar de manera inteligente talentos, pero también
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gestionarlos y de manera paralela promover practicas que lleven a un aprendizaje organizacional

y por ende a una mejor competitividad de la misma.

8 Objetivo Principal
Proponer un modelo de gestion de conocimiento para la toma de decisiones en la
seleccidn de futbolistas, por parte de los entrenadores y directivos de la Agencia Prado Managers
S.AS.
9 Objetivos Especificos
e ldentificar la principal dificultad que tiene la empresa para mejorar su competitividad y

crecimiento, mediante herramientas de analisis de la estrategia empresarial.

e Realizar una busqueda bibliogréafica y sistematica en diferentes fuentes cientificas para
identificar categorias de andlisis en gestién de conocimiento para la identificacion,

evaluacion y seleccion de talentos en la industria deportiva.

e Conceptualizar una propuesta de gestién de conocimiento que permita mejorar el proceso
de identificacion, evaluacion y seleccion de talentos de la Agencia Prado Managers

S.AS.

e Validar la pertinencia y coherencia de la solucion, a través de la valoracion de expertos
del modelo de gestion del conocimiento para la identificacion, evaluacién y seleccion de

talentos, con el propdsito de realizar ajustes y mejoras.
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10 Marco Conceptual
10.1 La Industria del Futbol

El futbol como deporte se ha transformado a lo largo de la historia de la humanidad y
definir un origen exacto es impreciso, puesto que hasta en las civilizaciones mas antiguas de
Egipto, India, Persia, China, Grecia y Roma se han encontrado vestigios de juegos similares que
parten del uso de objetos esféricos.

Incluso en culturas mesoamericanas “ya desde 1500 A.C. se construian campos de juego
cerca de los templos. Uno de los mas importantes y mejor conservados es el que construyeron los
mayas en Chichén-Itz4, (...) que tenia en el centro un aro de piedra por el cual se debia
introducir la pelota”. (Centro Nacional de Consultoria, 2014, pag. 118)

En el libro el Poder del Futbol producido en el 2014 por el Centro de Consultoria
Colombiano del Gobierno Nacional, se puede leer un capitulo dedicado a la historia del futbol,
donde se relata que para la Edad Media en Italia existia un juego con un balén que ya era un
deporte muy popular, con reglas y reconocido como el Calcio. Para el afio de 1848 en Inglaterra
se establecieron las llamadas “Reglas de la Universidad de Cambridge”, que permitio
estandarizar el deporte. En 1863 en Inglaterra se fundo la Football Association primera
asociacion de futbol. La Copa Inglesa de Futbol Asociado, se establecio en 1872 siendo la
competencia de futbol profesional mas antigua y también en el mismo pais se constituyé la
primera liga de fatbol en el afio 1888. Por todos los anteriores hechos se considera que Inglaterra
es la cuna del futbol, palabra estandar que traducida del inglés Football significa: pie y pelota
(pag. 117).

Posteriormente el fatbol se extendié por todo el mundo hasta llegar a convertirse en lo

que es hoy “un juego, un deporte, una aficion, una competencia, un plan de descanso, una forma



27

de compartir y de socializar, un espectaculo, un entretenimiento, una identidad, una emocién,
una pasion... pero, sin duda, también es un negocio” (Aza Jacome, 2018).

El fatbol evoluciond de ser un deporte a una industria econémica en el siglo XX, cuando
se dieron avances tecnoldgicos masivos como la television y la radio. Por medio de las pautas
publicitarias llegaron los patrocinadores de clubes y torneos.

En un principio los ingresos econémicos de los clubes provenian fundamentalmente de la
taquilla; por eso los viejos estadios buscaban el maximo de capacidad. Luego aparecio la
television y con ella los derechos de retransmision que sirvieron para desarrollar los ingresos por
patrocinios y publicidad (Aza Jacome, 2018).

Debido a la masificacion del futbol y la ruptura de fronteras internacionales con los
medios de comunicacion, se fundé la Federacion Internacional de Futbol Asociado - FIFA en
1904 lo cual permitié estandarizar y organizar el deporte a nivel internacional, entidad que hoy
cuenta con mas de 211 federaciones nacionales afiliadas.

Para desarrollar esta industria deportiva el futbol cuenta con diversos actores como la
hinchada, directivos, entrenadores, inversionistas, managers, prensa, gobiernos, federaciones,
ligas, empresas inversoras, clubes, agremiaciones, scouts, patrocinadores, fabricantes deportivos
y desde luego los futbolistas con sus familiares, todos ellos ejercen un papel importante en el
ejercicio del deporte e intervienen en el crecimiento constante de este deporte, al punto de llegar
a ser considerado como un espectaculo dentro de la industria del entretenimiento..

Actualmente, los clubes profesionales de futbol tienen diferentes formas de percibir
ingresos derivados de su actividad deportiva, ingresos tales como: la venta de los derechos de
transmision por television, los patrocinadores, publicidad, venta de mercaderia a los aficionados,

venta de boleteria para los partidos, venta de derechos deportivos de los futbolistas, reclamacion
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de los derechos de formacién en la transacciones de futbolistas, servicios formativos a la
comunidad, captacion de dinero de fondos de inversion, premios por participacion en torneos,
entre otras formas de capitalizar la pasion que despierta este deporte en la poblacion. También,
los futbolistas profesionales perciben diferentes formas de ingreso que van desde el salario,
bonificaciones, premios, patrocinadores, derechos deportivos, derechos de imagen, entre otros
ingresos que varian dependiendo del club y el pais.

Para Alfonso Aza (2018)

El fatbol no deja de producir, como dicen los economistas, “externalidades” positivas:
incrementos en la venta de televisores, suscripciones de canales de television por cable,
mayor afluencia en bares y restaurantes, apuestas, venta de camisetas y otros articulos
deportivos, viajes acompafiando al equipo o seleccion y un largo etcétera (pag. 1).

Para finalizar este apartado es importante dimensionar la magnitud del futbol como un
deporte masivo que se ha convertido en una mega-industria, no solo a nivel deportivo, sino
también, en materia econdémica; prueba de ello son las siguientes cifras que ayudan a
dimensionar la magnitud de este deporte:

e “Deloitte calcula que alcanza unos 500.000 millones de ddlares anuales, cifra que supera
el flujo que mueven torrentes del tamafio de Suiza, Bélgica o Taiwan” (Revista Semana,

2018).

e Javier Tebas, presidente de la Liga de Espafia, manifestaba durante el World Football

Summit que el fatbol profesional en Espafia equivale a 1,07% del PIB espafiol y ocupa al

1,43% de la poblacion con contrato de trabajo en ese pais (Aza Jacome, 2018).

e Segun la FIFA la cantidad de espectadores digitales de la Copa Mundial 2018 fue de

3.572 millones de espectadores, equivalente a méas del 50% de la poblacion humana (pag.

4).
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e EIl Gran Censo de la FIFA revela que en el 2006 la cantidad de personas a nivel mundial
que practican el futbol como deporte profesional o aficionado es de 265millones, aprox.

el 4% de la poblacion humana (pag. 1).

Por todo lo anterior, este deporte ha despertado el interés inversionista, tanto de personas
particulares multimillonarias como de entidades publicas y privadas. Por ejemplo, el
multimillonario Ruso Roman Abramovich compro desde el 2003 el Chelsea Futbol Club de
Inglaterra y desde entonces es el duefio absoluto del club. Grandes corporaciones
multinacionales como Red Bull ya poseen equipos de futbol profesionales en diferentes paises
como Alemania, Austria, Brasil y Estados Unidos. Por su parte, el gobierno Chino tiene una
politica fuerte de inversion gubernamental, liderada por su presidente Xi Jinping, para tener en el
2050 alrededor de 20.000 centros de entrenamiento y 70.000 canchas, proponiéndose como meta
del gobierno tener para el 2030 una cancha por cada 10.000 habitantes y ganarse en 15 afios el
mundial de futbol. (BBC Mundo, 2016).

En ese sentido, los procesos de gestion del conocimiento sobre este tipo de industria
cobran vital importancia, pues permiten generar acciones por parte de los actores de la industria,
impulsando ademas ejercicios de identificacion, documentacion, codificacién, apropiacion y uso
de précticas en la toma de decisiones, de manera que cada vez mas se puedan promover procesos
que ayuden a innovar en el sector.

10.2 Modelos Teoricos de Scouting de Talentos

La industria del fatbol tiene como materia prima el talento de los futbolistas, los clubes
compiten por fichar al futbolista mas talentoso, ya que tener la persona que sera la futura estrella
mundial del fatbol representa para todo club un aumento en la cantidad de ingresos percibidos

por la venta de los derechos del futbolista, sin mencionar la ventaja publicitaria y de taquilla que
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jalonan los futbolistas talentosos con los aficionados. Asi lo demuestra la siguiente grafica
tomada del libro de Pay As You Play: The True Price of Success in the Premier League Era
Paperback; libro en el cual sus autores analizan la variacion anual del valor de las transferencias
de futbolistas de Inglaterra en comparacion con la variacion de la inflacion del pais, durante el
periodo 1993 hasta el 2015; el resultado refleja claramente que el precio de los futbolistas crece
regularmente muy por encima de la inflacién.

Figura 5

Comparacion entre la Venta de Futbolistas y la Inflacion de Inglaterra desde 1993 hasta 2015

Fuente: Tomado de Tomkins, Riley, & Fulcher. (2010). Pay as you play: the true price of success in the

premier league era paperback. [Gréafico].

La bdsqueda de nuevos talentos se ha convertido en un pilar fundamental de la cadena de
valor de la industria del futbol; a mayor cantidad de futbolistas talentosos fichados en los clubes,
mayores las probabilidades de ganar torneos y de vender los futbolistas a otros clubes.

Murr, Raabe & Honer (2018) exponen que la identificacion y seleccién de talentos en el

fatbol se ha basado tradicionalmente en evaluaciones subjetivas de entrenadores experimentados
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y que recientemente, ha habido una tendencia a complementar estas evaluaciones subjetivas con
pruebas objetivas (pag. 62).

En esta misma linea de pensamiento Gomez Ruano (2017) afirma que el fatbol es un
deporte con una elevada complejidad e imprevisibilidad, lo cual requiere de investigaciones y
procesos observacionales muy rigurosos pa