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RESUMEN 

La presente investigación analizo la gestión del Club Deportivo Cuenca en un 

modelo de negocios en el periodo 2017-2020, donde se permitió valorar como un grupo 

de aficionados relevantes calificaron la gestión de la última directiva, al igual que se 

obtuvo información de las paginas oficiales del Club Deportivo Cuenca, con el objetivo 

de brindar un argumento de como estuvo el entorno del club en el último periodo al 

gestionar un modelo de negocios. Por otra parte también se ha mencionado como 

funciona un modelo de negocios en el futbol y sus diferentes tipos, analizando y 

puntualizando una de las más mencionadas administraciones que ha tenido el Club 

Deportivo Cuenca en todos sus 50 años. 

El Club Deportivo Cuenca es un equipo de futbol Ecuatoriano profesional que 

debuta en la primera categoría, fundado el 4 de Marzo de 1971. En sus 50 años de 

trayectoria profesional, logro ser campeón en una ocasión del futbol Ecuatoriano, en el 

año 2004, también cuenta con cinco vice campeonatos. Igualmente ha tenido diez 

participaciones en torneos internacionales (siete Copas Libertadores, una Copa 

Conmebol y dos Copas Sudamericanas) gestionados por la Confederación 

Sudamericana de Fútbol. 

Palabras clave 

Modelos de negocio, futbol, Deportivo Cuenca, gestión, derechos de televisión, compra 

y venta de jugadores, patrocinadores, taquillas, aficionados, merchandising. 
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ABSTRACT 

The present research is to analyze the management of the Cuenca Sports Club in 

a business model in the period 2017-2020, where it was allowed to evaluate as a group 

of relevant amateurs qualified the management of the last directive, Just as information 

was obtained from the official pages of the Cuenca Sports Club, with the aim of 

providing an argument as to how the club environment was in the last period when 

managing a business model. On the other hand, it has also been mentioned how a 

business model works in football and its different types, analyzing and comprising one 

of the most mentioned administrations that has had the Club Cuenca Deportivo in all its 

50 years. 

At present, the Cuenca Sports Club is a first-class professional football team in 

Ecuador, founded on March 4, 1971. In his 50 years of life he has had several 

administrations and has crowned champion of Ecuadorian football on one occasion, in 

the year 2004; however he has five vice championships. It should also be mentioned 

that he has participated 10 times in international tournaments organized by the South 

American Football Confederation (seven Copa Libertadores, two South American cups 

and one Copa Conmebol). 

Keywords 

Business models, soccer, Deportivo Cuenca, management, television rights, purchase 

and sale of players, sponsors, ticket offices, fans, merchandising.
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CAPITULO I  

INTRODUCCION  

En la mayor parte del mundo, los clubes de futbol han implementado varios 

estatutos para ajustar su funcionamiento, donde su desarrollo administrativo y deportivo 

buscara la mejor manera de ser competitivos, a nivel nacional e internacional; por lo 

tanto, los clubs de futbol en el presente manejan diferentes tipos de modelos de negocio, 

en el cual cada club mira al negocio del futbol desde una perspectiva diferente. Un 

modelo de negocios bien gestionados e implementados hace que estos progresen no solo 

en lo económico sino también en lo deportivo. 

Para muchos clubes la gestión de un modelo de negocios nunca serán los 

mismos ya que cada equipo tiene una manera diferente de competir en cada periodo. 

Este análisis; por lo tanto, incluye al club Deportivo Cuenca, el cual es el objeto de esta 

investigación, donde se verá como gestiona los hechos más destacados en su modelo de 

negocios y se examinara si son competitivos o no lo son, pues en los últimos años ha 

presentado diversas polémicas, desencadenando varios perjuicios en la imagen del club, 

afectando de manera seria la parte deportiva dentro de los campeonatos nacionales e 

internacionales, obteniendo así una irregularidad en la gestión de sus modelo de 

negocios. 

Planteamiento y delimitación del problema 

Álvarez-Ossori (2013) indica que el fútbol es un comercio con grandes 

beneficios, por esta razón muchas empresas intervienen en él. Las cualidades deportivas 

han sido sustituidas por pensamientos comerciales de manera los  jugadores de futbol se 

ven como productos para negociar. El futbol en la actualidad ya no es solo es un 
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deporte, sino que engloba, contratos de representación de marcas, derechos de 

televisión, salarios de jugadores, taquillas, merchandising y otros productos o servicios 

que sean originarios del fútbol. De esta manera, el fútbol es el entretenimiento para 

muchos empresarios y fanáticos. 

Las empresas tienen como objetivo económico generar beneficios que le 

permitan crecer y ser competitivas en un periodo de tiempo. Para un club de fútbol es 

muy similar. Los equipos se plantean objetivos, tanto económicos como deportivos, y 

por eso elaboran un modelo de negocios para conseguir dichos objetivos a un corto 

plazo. 

Jaramillo, Restrepo & Giraldo (2016) aseguran que para que los equipos tengan 

éxito a nivel mundial se debe proyectar un modelo de negocio apropiado donde se 

ejecuten diferentes variables relacionadas a una estructura de negocios administrativos, 

financieros y de mercadeo; por lo tanto, un equipo de futbol puede competir de la mejor 

manera cada temporada de campeonato. 

Zurita (2014), señala que los equipos de futbol pasan de ser pequeños clubes a 

ser verdaderas corporaciones deportivas con grandes ingresos, siempre y cuando hayan 

implementado una muy buena gestión de innovación en su modelo de negocios. Para 

ello, los clubes de futbol deberán promocionar, innovar y diversificar sus productos y 

servicios, obteniendo una nueva forma de competir con los nuevos desafíos que tienen 

que enfrentar cada año de futbol. 

En el contexto sudamericano, la mayor parte de los clubes comenten constantes 

errores en la gestión de un buen modelo de negocios. Roggiero (2012) indica que esto 

tiene que ver mucho con su gestión administrativa, donde sus elevadas deudas, la falta 
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de infraestructura adecuada, administraciones poco profesionales, enfocarse únicamente 

a ciertas fuentes de ingresos y una mala explotación de la imagen. Hacen que en la 

actualidad los clubes de fútbol necesiten de una buena gestión que dé a conocer los 

principales elementos que influyen en el manejo de un equipo de fútbol profesional, de 

manera que los equipos puedan llevar a cabo la consecución de sus metas y objetivos 

planteados. 

Justificación   

En el contexto Ecuatoriano, los clubes ven de una forma diferente al negocio del 

fútbol. Su perspectiva hace que sus gestiones se guíen por supuestos logros deportivos; 

por lo tanto, suelen fallar en la búsqueda de generar modelos competitivos y sobre todo 

al armar un equipo competitivo en cada periodo. Es por ello que a partir de estas 

consideraciones se seleccionó al Club Deportivo Cuenca como objeto de estudio.  

En este sentido, la presente investigación contribuye a develar los principales 

modelos de negocio que utiliza el Club Deportivo Cuenca y cómo los gestiona en cada 

temporada para ser competitivos; por tanto, da a conocer las fortalezas y debilidades del 

club, así como también sus necesidades, lo cual contribuye a que, mediante el estudio de 

los modelos de negocio en el fútbol, las actuales y futuras gestiones puedan tomar 

mejores decisiones económicas y políticas. 

Preguntas de investigación 

En virtud de lo expuesto surgen las siguientes preguntas de investigación: 

 ¿Qué hechos históricos marcaron al Club Deportivo Cuenca durante el periodo 

2017-2020. 

 ¿Cuáles son los elementos que configuran los modelos de negocio del Club 

Deportivo Cuenca y cómo se relacionan? 
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 ¿Cuáles son las elecciones que dan a conocer la lógica de la gestión de los 

modelos de negocio del Club Deportivo Cuenca y las consecuencias de dichas 

elecciones? 

Objetivos 

Objetivo General 

Conocer la gestión de los tipos de modelos de negocio que utiliza el Club 

Deportivo Cuenca.  

Objetivos Específicos 

 Analizar los hechos históricos que marcaron al Club Deportivo Cuenca tanto en 

su gestión deportiva como administrativa durante el periodo 2017-2020. 

 Identificar el conjunto de elementos y sus relaciones que configuran los modelos 

de negocio del Club Deportivo Cuenca. 

 Examinar las elecciones que contribuyen a explicar la lógica de la gestión del 

Club Deportivo Cuenca y las consecuencias de estas elecciones. 

CAPITULO II 

MARCO TEÓRICO REFERENCIAL 

Con el objetivo de situar las ideas que defienden está investigación, se considera 

importante investigar las categorías que forman parte del problema de investigación de 

manera que se pueda comprender el objetivo de estudio. Como se desprende del título 

del presente trabajo, nuestro centro de interés es analizar la gestión de un modelo de 

negocios que utiliza el Club Deportivo Cuenca. 
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Modelo de negocio como concepto 

De acuerdo con Osterwalder, Pigneur, & y Tucci (2005), un modelo de negocio 

es un conjunto de elementos que contienen herramientas conceptuales que sirve como 

un proyecto de edificación para diseñar y realizar un comercio, al tener una buena 

edificación la empresa tendrá una estructura sólida, constituyendo una forma física y 

operativa, con el tiempo generando flujos de ingresos rentables y sostenibles. 

El modelo de negocio mejora la gestión de la lógica empresarial; por lo tanto, 

ayuda a mejorar el diseño, la alineación de la estrategia, la organización empresarial, la 

tecnología, la planificación, el cambio y la implementación de la innovación. Además, 

con un enfoque bien gestionado de un modelo de negocio, las empresas pueden 

reaccionar de una manera rápida a los cambios en el ambiente de negocios. 

Concepción del modelo de negocios 

Un modelo de negocios puede tener varios conceptos y sobre todo dependerá 

como lo aplique una empresa o una persona, Demil & Lecocq (2009) se refieren que un 

modelo de negocios normalmente se relacionan con un gran cambio, ya que a menudo 

se lo utiliza de forma estática para describir la forma en que se gestiona un modelo de 

negocios, sintetizando la forma de crear valor como empresa. 

Todo buen modelo de negocio, lleva a las empresas a definir las diferentes 

actividades que inicia con el fin de generar valor para los clientes y bienestar a sus 

empresas. Demil & Lecocq (2009) manifiestan que, un modelo de negocios es un 

apreciado ajuste de desarrollo en una edificación administrativa que se centra en los 

recursos estratégicos que generan con el tiempo buenos beneficios de ofertas e ingresos.  

Así también, observando al modelo de negocios como la forma en que una empresa 

ensambla dinámicamente tres elementos primordiales para generar beneficios 
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satisfactorios. Esos tres elementos en el modelo de negocios son: recursos, organización 

y competencias.  

Áreas funcionales dentro de un club de futbol 

Un club de futbol no solo se debe preocupar por meter goles y ganar 

campeonatos, sino también en poder gestionar muy bien los recursos económicos, 

donde deberá conseguir una perspectiva empresarial adecuada, generando beneficios en 

sus objetivos económicos, esto hace crear aéreas con orientaciones distintas dentro de la 

organización, estas aéreas son: deportiva, comercial, comunicación y administración. 

Área deportiva 

 Para Santamaría, Mejía, & Vergara (2012), está área es la más primordial de 

todo equipo de futbol, ya que está combinada al desarrollo del deporte; por lo tanto, la 

prioridad esta área deportiva será una buena formación, selección y preparación de un 

equipo que sea apto de tener una alta representación en competiciones nacionales e 

internacionales cada año. 

Área comercial 

Es la encargada de aumentar la actividad comercial a través los socios 

aficionados, los consumidores y los clientes institucionales, donde no solo se usa el 

espectáculo deportivo, sino también se puede utilizar las instalaciones de un club con 

fines no deportivos, las visitas guiadas a las instalaciones deportivas y al campo de 

juego, los derechos de televisión; y el aprovechamiento de los derechos de imagen. 
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Área de comunicación 

Los medios de comunicación manejan y publican una gran cantidad de 

información de los clubes de futbol (tratando temas deportivos), ya que son gigantescos 

creadores de opinión, de forma que sea a través de estos medios donde se fortalezca la 

imagen institucional.  

Esta área al mantener conexión con los medios de comunicación externos, los 

propios clubes podrían llevar a cabo la creación de sus propias estructuras de 

comunicación y periodismo, como lo puede ser un programa radial digital o un canal de 

televisión, donde los aficionados estén actualizados y sobre todo enterados de las 

últimas noticias de su club (Santamaría, Mejía, & Vergara, 2012). 

Área de administración  

Los recursos económicos que reciben los equipos de futbol, provecho de sus 

buenas intervenciones, deben ser bien gestionados, donde se proyecte un presupuesto 

cada año bien estructurado, al igual que se planifique gastos y se lleve el control de los 

mismos. Al respecto Santamaría, Mejía, & Vergara (2012), manifiestan que es de vital 

importancia contar con una buena aérea administrativa, ya que todo dependerá del éxito 

de gestionar bien los recursos con los que cuenta un club, esto les permitirá crecer y ser 

sostenibles tanto en lo deportivo como en lo económico, llevando así a cabo el éxito a 

su organización cada año.  

Modelos de negocio en el futbol 

Un club de futbol en cada temporada se plantea objetivos, tanto deportivos como 

económicos y para lograr esos objetivos crean modelos que les permite crecer como 

clubes y a la vez generar bienestar para sus aficionados, gracias a estos modelos un 

equipo de futbol genera ingresos en un periodo de tiempo. Dentro de estos modelos de 
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negocios encontramos: los derechos de televisión, la compra y venta de jugadores, los 

patrocinadores, los aficionados, el merchandising y las taquillas. 

Derechos de televisión 

Este modelo favorece de la forma más lucrativa para los ingresos de los clubes 

de futbol, al igual que ayuda a difundir y aprovechar la imagen del club para los 

seguidores que aprecian el futbol tanto nivel nacional como internacional. Lucero 

(2013) Indica que los derechos de transmisión, como campeonatos continentales, 

regionales y nacionales con fechas completas, siempre las adquieren las grandes 

cadenas de televisión, considerando siempre los partidos con más alto interés para los 

aficionados de todo el mundo. 

 Para el futbol Ecuatoriano. La liga Profesional de Futbol del Ecuador 

denominada “Liga pro”, es poseedor de los derechos de televisión, tanto de la serie “A” 

como de la serie “B”. Estos derechos mediante la cadena de televisión “Gol Tv”, son las 

encargadas de la negociación de los valores receptados por las trasmisiones y a la vez 

dichos valores son repartidos para los clubes que participan en los torneos de liga pro. 

Compra y Venta de jugadores 

Para este modelo un club de futbol siempre sale favorecido a través de un 

acuerdo monetario o canje al momento que pueda prestar, vender o ceder algún jugador 

sobre sus derechos deportivos, siempre y cuando sus requisitos contractuales estén bien 

especificados con la finalidad de beneficiar a ambas partes, gracias a este modelo se 

puede tener buenos ingresos económicos (Lucero, 2013). 
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Patrocinadores 

Este modelo es una estrategia de comunicación integrada que persigue objetivos 

comerciales, donde existe un intercambio entre dos partes en la que una tiene algo que 

la otra considera valiosa. Un patrocinador puede tener muchos objetivos para la relación 

con un club de futbol ya que va querer exponer su marca mediante los valores que tiene 

el club y el deporte; por lo tanto, un club de futbol lo que quiere principalmente es tener 

recursos mediante los patrocinios para sostener sus actividades y sobre todo su proyecto 

deportivo. 

El patrocinio es una estrategia aprovechada por las organizaciones como parte 

de la mercadotecnia, con la finalidad de utilizar las emociones que se encuentra entre 

cada uno de los aficionados con el club de fútbol, es muy común utilizar un jugador 

para hacer una publicidad única y sobre todo muy diferente a las que se utilizan, esto 

será beneficioso siempre y cuando cada patrocinador aproveche el alcance con el futbol 

(Zapater, y otros, 2011). 

Aficionados 

En este modelo los aficionados representan dinero para los clubes de futbol, 

donde son considerados como el cliente directo y hay que saber lucrar con ellos, ya que 

son quienes adquieren la variedad de productos y servicios que un club de futbol brinda, 

por eso es importante crear y ejecutar estrategias para la captación de los aficionados y 

mantener la fidelidad con los que ya lo son. Lucero (2013) manifiesta que los 

aficionados son lo más importante para los clubes de futbol, siendo los principales 

motores en lo económico y lo moral, es por ello que se debe enfocar y considerar un 

área especial y exclusiva para el aficionado siempre buscando sus preferencias con el 

motivo de incentivar y prolongar su fidelidad al club. 
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Merchandising 

Este modelo de negocios representa la venta de todo tipo de productos con la 

marca, los colores, la imagen de un jugador, los logos y el nombre del club de futbol en 

algún producto, donde su comercialización será desarrolla en algún punto de venta de 

los propios clubes de futbol. El merchandising aparte de generar beneficios económicos, 

produce identidad con los aficionados. 

Taquillas 

Este modelo busca que los clubes de futbol cuenten con el apoyo de sus aficionados 

al momento que ellos tengan sus presentaciones oficiales en cualquier partido de local, a 

través de la venta de boletos y la venta de abonos, donde los aficionados buscaran ir al 

estadio para ver como su equipo de futbol es competitivo; por lo tanto, un estadio lleno 

hará que un club se vea más atractivo a la hora de obtener un buen modelo de negocios.  

Para muchos clubes de futbol la taquilla es uno de los principales ingresos seguros, pero 

también esos ingresos dependerán si los equipos están obtenido éxitos deportivos, al 

igual si los aficionados ven esos partidos de una manera atractiva entonces así buscaran 

ir al estadio. 

Los modelos de negocio que oculta el deporte más importante del mundo 

Gay de Liébana (2016), señala que sea cual sea el modelo de negocio, la difusión 

masiva a través de redes informáticas es un demandante clave en la industria del fútbol, 

además de una gran cantidad de beneficios económicos que genera lo convierte en 

objeto de importancia para cualquier interés comercial de un club de futbol. Para los 

clubes el apartado comercial será de vital importancia para que pueda generar buenos 

ingresos ya que deben esforzarse por tener el mejor rendimiento del mismo, haciendo 

que se construyan como verdaderas marcas.  
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Uno de los modelos de negocio eficiente, para generar ingresos es la venta de 

jugadores de la cantera de un club de futbol, pero a la vez también la venta de jugadores 

infiere en el equilibrio deportivo, una buena gestión en este modelo y manejando de 

manera estudiada y con los mejores profesionales futbolísticos en scouting se puede 

reportar grandes sumas de dinero (Gay de Liébana, 2016). 

El futbol y el negocio del entretenimiento global 

Uno de los modelos de negocio importante es el merchandising donde se 

generan una gran parte de los ingresos para un club de futbol, ya que el negocio del 

fútbol es un negocio de entretenimiento global. 

Para Ginesta (2011), las giras internacionales representan grandes ingresos para 

los clubes de futbol, donde se ya que incluye una participación por partido, derechos 

televisivos, patrocinio y merchandising. En este sentido, las giras internacionales son 

otro tipo de modelos de negocio que ayudara a ganar prestigió a un club de futbol y 

sobre todo ingresos importantes; por lo tanto, debe ser usado de una manera impecable 

ya que el fútbol es el deporte más seguido y con un mayor grado de audiencia. 

El Marketing y el futbol 

En el ámbito del marketing, Trujillo (2014) indica que para que los clubes 

aseguren buenos proyectos deportivos y buenos proyectos financieros por varios años, 

deberán tener al marketing como el nuevo protagonista del futbol, esto mediante la 

planificación estratégica del marketing y la correcta gestión de planear, ejecutar y 

controlar. 

Al marketing en el futbol se le puede desglosar de muchas maneras, Trujillo 

(2014) menciona que el marketing enfocado al futbol en el Ecuador no se lo considera 

como factor importante para sus modelos de negocio ya que en el mayor de los casos no 
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es aprovechado de la mejor manera, derrochando ingresos y beneficios económicos 

importantes por malas gestiones, sobre todo en los clubes de primera categoría. 

El futbol como negocio 

Un modelo de negocios en cada equipo de futbol a nivel mundial ha cambiado 

mucho en los últimos años, los ingresos que percibe un club Europeo no es igual a los 

ingresos que percibe un club de Sudamérica. 

Miller, Fort, & Seitz (2012) indican que un modelo de negocio sostenible es 

mucho más preferible que uno dependiente del cual se tenga que cubrir todas las 

pérdidas, los clubes al comienzo de cada temporada apuestan por el éxito y pueden 

terminar encontrándose al borde de la quiebra cuando no lo logran. Si un club no hace 

frente a los procedimientos de quiebra a media temporada y saliese del negocio, se 

debilitaría la imagen del club en una temporada de campeonato. 

Otra fuente de ingresos, para un buen modelo de negocios, Miller, Fort, & Seitz 

(2012)  señalan que es la internacionalización de la marca de un equipo de futbol más 

que a razones deportivas, es la organización de giras en otros continentes y la ejecución 

de partidos amistosos en las pocas fechas libres que dejan los campeonatos oficiales. 

Esta estrategia de presencia internacional es de mucha ayuda, dejando consecuencias 

económicas positivas por el entretenimiento global. 

Un modelo empresarial para una entidad deportiva 

De acuerdo con Callejo, Martínez, & Javier (2006), la marca de un equipo de 

futbol es objeto de múltiples usos, ya que con la adecuado gestión mejora con el paso 

del tiempo y no pierde valor. En el negocio del fútbol es habitual que cada equipo se 

distinga por la explotación del espectáculo deportivo para un buen modelo de negocios, 

actualmente cada club debe adaptarse a las nuevas tecnologías, sobre todo las que son a 
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través de internet, ya que al potenciar un sitio web propio y redes sociales como canales 

de información y venta de productos on-line, ayudara a fortalecer la imagen deportiva. 

Callejo, Martínez, & Javier (2006), mencionan que uno de los modelos de 

negocio del equipo del club Real Madrid es la explotación de su marca, dando ese trato 

especial de que sus aficionados se conviertan algo más que simples hinchas, 

transformándolos en clientes destacados, cuando el club brinda sus productos y 

servicios, esto se dará mediante la imagen del club de futbol y de los propios jugadores; 

por lo tanto, su distribución la mayor parte de tiempo será gracias a las facilidades 

tecnológicas que existen en la actualidad  y que se encuentran tanto a nivel nacional 

como internacional. 

Diseño de un modelo de gestión para equipos de futbol profesional 

Zurita (2014) manifiesta que se debe tomar de manera muy seria la gestión 

administrativa de un club de futbol, ya que su gestión es similar a la de cualquier otra 

empresa, siempre y cuando se conozca la importancia que tiene cada área en la 

organización del club, donde cada año si se quiere alcanzar varios objetivos, se debe 

tener en cuenta la optimización de los recursos financieros. Los gerentes que se 

encuentran a cargo de los clubes de futbol deben gestionar de una manera muy 

profesional las áreas en que se desenvuelven sus empleados, en donde cada empleado 

aporta sus conocimientos, habilidades, aptitudes y destrezas. 

Hechos históricos en lo económico y lo deportivo que marcaron al club Deportivo 

Cuenca en el periodo 2017-2020 

Sinchi (2018), columnista de Diario El Mercurio afirma que la temporada 2018 

pasara a la historia del Club Deportivo Cuenca, donde se menciona hechos negativos 

como: la mala elección en refuerzos extranjeros, la indisciplina en algunos jugadores, el 
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complejo del estadio Alejandro Serrano Aguilar en condiciones deplorables, malas 

estrategias de marketing. Así mismo hechos positivos como: la histórica participación 

internacional, fidelidad de los aficionados y la intervención de los jugadores de la 

cantera en el equipo de primera. 

Mantenían una deuda pendiente con la Federación Deportiva del Azuay (FDA) 

de $90.000 y una posible demanda si no pagaban en menos de 48 horas en la fecha del 

25 de septiembre de 2018, está deuda era por el uso del estadio Alejandro Serrano 

Aguilar ya que el Club Deportivo Cuenca no cuenta con estadio propio; por lo tanto el 

estadio es propiedad del municipio de cuenca pero es administrada por la F.D.A. 

(Universo, 2018). 

El presidente del Deportivo Cuenca, Claudio Peñaherrera mediante una 

entrevista el 29 de julio del 2019, mencionaba la situación económica del club, donde el 

déficit del 2019 rodeaba los $1, 6 millones, además de deudas con el Servicio de Rentas 

Internas (SRI) por $600.000 y un rol mensual de pagos por $100.000 por la salida de 

nueve futbolistas durante la paralización de la LigaPro por la Copa América (El 

Comercio, 2019). 

La noche del 28 de septiembre de 2019, El Club Deportivo Cuenca Femenino se 

corono campeón de la primera edición de la SuperLiga Femenina de Fútbol 

Ecuatoriano. Donde su jugadora estrella Madelin Riera consiguió un récord como 

goleadora femenina del Ecuador con 44 goles quitándole el invicto al goleador Jaime 

Iván Kaviedes con 43 goles (El Comercio, 2019). 

Costa (2019), columnista de la página Bendito Futbol menciona que hubo una 

gestión financiera y administrativa por parte del Club Deportivo Cuenca deplorable, 

suscitando varias causas, como el no llegar acuerdos con los acreedores, 
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incumplimientos en la entrega de roles y planillas por aportes al IESS, afectando 

seriamente los resultados deportivos en todo el año 2019.  

Quizphe (2020), columnista de Diario El Comercio indica que el Deportivo 

Cuenca en el año 2020 estaba al borde de la quiebra, ya que tenía deudas por todas 

partes al igual también ese mismo año se vio afectado por la paralización de la Liga Pro 

por el covid-19 y que la única forma para salir de esa crisis era a través de una inyección 

económica, además también señalo que sus futbolistas profesionales y su personal 

administrativo estaban atrasados varios meses en el pago de sus salarios. 

CAPITULO III 

METODOLOGIA  

La presente investigación se realizó en la ciudad de Cuenca, donde el Club 

Deportivo Cuenca reside al igual que sus socios y abonados. Este análisis parte de la 

idea de que la metodología orienta el desarrollo investigativo y que el método debe ser 

el más afín al objetivo; por lo tanto, en relación con estos planteamientos, la propuesta 

metodológica de esta investigación se sustentó en un enfoque tanto cualitativo como 

cuantitativo. 

Tipo de investigación 

Los tipos de investigación que se puntualizaron para este análisis fueron los 

análisis cualitativos (que permiten explicar la expansión de los datos e información), se 

la efectuó para medir el nivel de validez de un informe de labores al igual de hechos que 

marcaron al Club Deportivo Cuenca en el periodo 2017-2020; mientras que, la 

investigación cuantitativa (permite determinar elementos numéricos de investigación 

mediante un análisis de datos estadísticos), en los que se precisa por medio de los socios 

y abonados el uso de los elementos constitutivos del modelos de negocio del club. 
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Por otra parte, por medio del uso adecuado del método de selección de 

información primaria, y varias herramientas de investigación cualitativa algunos 

documentos importantes para este análisis se obtuvo por una recolección de datos, 

esencialmente de publicaciones de medios deportivos digitales, archivos de periódicos 

digitales, redes sociales oficiales del Club deportivo Cuenca, ya que es el material más 

confiable en las cuales se puede constatar los éxitos y fracasos del club.  

Población y muestra 

De esta manera, se efectuó la encuesta a 279 hinchas tanto como socios y 

abonados del Club Deportivo Cuenca, este número de hinchas se escogió en base a un 

muestro aleatorio simple, puesto que los socios y abonados fueron encuestados de forma 

aleatoria con un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5% donde el total 

de socios y abonados que acudieron a votar en las elecciones 2020 para la nueva 

directiva fueron de 1011 personas siendo este número el tamaño de la población, como 

se demuestra en la ilustración 1. 

Formula de la muestra 

𝒏 =
𝒁𝟐 ∗ 𝑷 ∗ 𝑸 ∗ 𝑵

𝑬𝟐 ∗ (𝑵 − 𝟏) + 𝒁𝟐 ∗ 𝑷 ∗ 𝑸
 

Datos: 

Términos Detalle Valoración 

     N Población 1011 

     Z Nivel de confianza 95% 

     E Nivel de error 5% 

     P Probabilidad de ocurrencia 50% 



  

17 
 

     Q Probabilidad de No 

Ocurrencia (1-P) 

50% 

      N Muestra  

 

Aplicación:  

𝒏 =
𝟏, 𝟗𝟔𝟐 ∗ 𝟎, 𝟓 ∗ 𝟎, 𝟓 ∗ 𝟏𝟎𝟏𝟏

𝟎, 𝟎𝟓𝟐 ∗ (𝟏𝟎𝟏𝟏 − 𝟏) + 𝟏, 𝟗𝟔𝟐 ∗ 𝟎, 𝟓 ∗ 𝟎, 𝟓
 

𝒏 = 𝟐𝟕𝟖, 𝟓𝟖 

𝒏 = 𝟐𝟕𝟗 

Instrumentos 

La encuesta estaba estructurada por 21 preguntas en donde se trató de recolectar 

la mayor información posible para saber cómo maneja los modelos de negocio del Club 

Deportivo Cuenca, como califican la gestión de dichos modelos. Las preguntas fueron 

ejecutadas con base a los conocimientos de los socios y abonados; y nadie mejor que ellos 

para saber cómo se encuentra el Club Deportivo Cuenca en la actualidad.  

|Con la respectiva investigación se tenía un tiempo aproximado de 1 a 4 minutos 

para completar la encuesta de 21 preguntas, de modo que, los socios y abonados 

colaboraban sin ningún problema. 

Limitaciones 

Afortunadamente no hubo ninguna novedad, ya que ningún socio y abonado se 

negó a contestar la encuesta, el hecho de que la investigación se tratara del Deportivo 

Cuenca y sus modelos de negocio, los encuestados colaboraron de una manera muy 

amable, carismática y respetuosa. 
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Ilustración 1: Acta de escrutinio del acto eleccionario del Club Deportivo Cuenca 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: (Cornejo, 2020) 

 

 

  

CAPITULO IV 

ANÁLISIS Y RESULTADOS 

La investigación se efectuó en un formulario de preguntas en Google Forms 

(Cuestionario en línea) donde se realizó llamadas y en algunos casos se envió el link a 

cada uno de los socios y abonados vía Whatsapp. Para medir los resultados se englobara 

graficas con porcentajes de las preguntas para que sea comprensible y visible. La 

encuesta se aplicó desde 18 de Enero de 2021 hasta el 5 de Febrero de 2021, donde el 

total de los encuestados fue de 279 hinchas que son socios y abonados del Club 

Deportivo Cuenca. 
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Al analizar la gestión de los modelos de negocio del club Deportivo Cuenca en 

el periodo 2017 -2020, hay que tener en cuenta que a finales del 2017, ocupa el cargo de 

presidente del Club Deportivo Cuenca, el Ing. Claudio Peñaherrera, luego de la renuncia 

del Dr. Fausto Carvallo el 4 de Diciembre de 2017. Anteriormente Peñaherrera cumplía 

las funciones de vicepresidente. El 14 de Octubre de 2020 termino la presidencia de 

Peñaherrera donde la Arq. Nataly Villavicencio asume como nueva presidenta tras 

haber ganado las elecciones que se realizaron el 24 de septiembre de 2020 en el estadio 

A.S.A. Banco del Austro. 

Figura 1: Genero de los encuestados. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Al mencionar la división de género, existió una mayor participación en hombres que 

mujeres con una totalidad de 249 hombres encuestados con un promedio del 89,25% y 

30 mujeres encuestadas con un promedio del 10,75%. 
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Figura 2: Edades de los encuestados. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Un 49,10% en promedio de los encuestados, se encuentra en un rango de edad entre 

los 26 y 44 años siendo el mayor porcentaje de la edad de los encuestados, en tanto que, 

el rango de edad con menor porcentaje de encuestados es “más de 60 años”, con apenas 

un 3,23%, en promedio. 

Figura 3: ¿Cómo calificaría la gestión del directorio del Club Deportivo Cuenca en 

el periodo 2017-2020? 
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Fuente: Elaboración propia. 

Al observar la figura 3, tanto socios como abonados encuestados están inconformes 

con la gestión del directorio del Club Deportivo Cuenca en el periodo 2017-2020, con 

un porcentaje promedio mayor de una gestión regular del 59,14%. Considerando los 

hechos históricos y en base a las respuestas de los socios y abonados se podría entender 

que el Club Deportivo Cuenca no tuvo una buena gestión, encadenando una serie de 

inconvenientes tanto en lo económico y como en lo deportivo.  

Figura 4: ¿Cómo calificaría la compra y venta de jugadores del Club Deportivo 

Cuenca en el periodo 2017-2020? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Al evaluar las respuestas de los encuestados sobre la compra y venta de jugadores, en 

promedio, la figura 4 indica que es regular con un promedio de 63,44%, sin embargo, 

un 18,64% considera que es bueno. 
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Figura 5: ¿Cómo calificaría el merchandising del Club Deportivo Cuenca en el 

periodo 2017-2020? 

 

Fuente: Elaboración propia. 

Alrededor de un 67,38% de encuestados manifiestan que el merchandising del Club 

Deportivo Cuenca es regular, sin embargo, un 19,71% dicen que el merchandising es 

bueno. 

Figura 6: ¿En la gestión del Club Deportivo Cuenca periodo 2017- 2020, hubo un 

área especialmente dedicada al trato del cliente directo como son socios y 

aficionados? 
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Fuente: Elaboración propia. 

Al observar la figura 6 muestra que, en promedio, la mitad de los encuestados con 

77,06% están de acuerdo que no hubo un área dedicada al trato del cliente para los 

socios y aficionados. 

Figura 7: ¿Cómo califica usted, las negociaciones que realizo el Club Deportivo 

Cuenca con su patrocinador principal y secundario en el periodo 2017-2020?

 

Fuente: Elaboración propia. 

De acuerdo con la encuesta realizada, el 56,27%, en promedio, concuerda que las 

negociaciones que realizo el Club Deportivo Cuenca con sus patrocinador y secundario  

fueron de una manera regular, sin embargo, un 30,47% lo consideran como bueno. 
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Tabla 1: Gestión del Modelo de Negocio Club Deportivo Cuenca periodo 2017-2020 

Modelo de 

Negocio Descripción del modelo 

Compra y 

Venta de 

jugadores 

El presidente de la Comisión de futbol del Club Deportivo Cuenca, Juan 

Serrano menciona en su informe de labores que para la temporada 2019-

2020 varios jugadores se encontraban a préstamo en otros clubes, algunos de 

ellos con la opción de compra ya que sus derechos deportivos y económicos 

pertenecían al Deportivo Cuenca, menciona también la compra de un 

jugador entre finales del 2018 e inicios de 2019 por un monto cercano a los 

$130.000. Por otra parte menciona también que no encuentra documentos 

sobre los montos exactos por la venta de algunos jugadores, ni quien los 

negocio, ni quien recibió los valores de negociación, tal como se puede 

apreciar en el anexo 4. 

Merchandi

sing 

El Club Deportivo Cuenca cuando clasifico a los octavos de final de la Copa 

Sudamericana en el año 2018, sacó a la venta un producto oficial e histórico 

la cual se la denomino “La Bufanda Conmemorativa”, como se demuestra 

en el anexo 9. 

La Revista Estadio junto a los representantes del Deportivo Cuenca lanzaron 

a la venta un comic el 5 de abril de 2019, donde cuenta la historia del Club 

Deportivo Cuenca, este comic tenía el nombre de “El Expreso Austral”, 

como se demuestra en el anexo10, donde se imprimieron 4.000 ejemplares a 

un costo de $3.50.  
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El 18 de abril de 2019 sacan a la venta una silla  de 40cm para que los 

aficionados puedan colocarlo en diferentes localidades del estadio, como se 

demuestra en el anexo 11, a un costo de $30.  

El 7 de Julio de 2019 sacaron a la venta una línea de cuadernos de la marca 

escribe, como se demuestra en el anexo 12  y joyas oficiales del Club por 

parte de Joyería Romero. 

El 27 de Agosto del 2020, El Club Deportivo Cuenca es el primer club en 

adoptar hinchas de cartón al estadio, meses después de haber iniciado la 

pandemia del Covid-19 los aficionados ya no podían asistir al estadio por la 

emergencia sanitaria, entonces sacaron la campaña con el nombre “Nunca 

Jugarás Solo”, donde consistía que los aficionados manden una foto y su 

rostro era incorporado a un vinil adhesivo con el diseño de la camiseta del 

Deportivo Cuenca y estos se los colocaba en la localidad de palco de estadio 

Alejandro Serrano Aguilar, tenía un costo de $15 y $12 para los socios y 

abonados, tal como se demuestra en el anexo 13. 

Taquillas 

Mediante un post en la cuenta de Instagram del Club Deportivo Cuenca se 

informó que para el partido de local de la primera fase de la Copa 

Sudamericana jugado el 7 de marzo de 2018, se había incautado a un 

revendedor la cantidad de 181 boletos de cortesía para la localidad de 

tribuna norte, estas cortesías estaban registradas e identificadas entre los 500 

boletos que se entregaron a la agencia Conmebol, después de este suceso el 

Club Deportivo Cuenca envió el respectivo reclamo la Conmebol. 
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Deportivo Cuenca en sus redes sociales publicaba la venta de sus taquillas, 

después de cada partido de local, publicando un post con la venta de la 

asistencia al igual que la recaudación en los años 2018 y 2019. Para el año 

2020 no se publicó la asistencia por motivo de la pandemia del Covid 2019; 

ya que el COE Nacional prohibió la asistencia del público al estadio.  

Los 

Aficionado

s  

Precios para adquirir un abono cada temporada 

2 
0 
1 
7 

Socio Adulto 
Socio Mujer -                                           

Joven(13-17 años) 

Socio Niño - 3ra 

Edad – 

Discapacitados 

General 

$                                                 

90 

$                                                   

68,75 

$                                 

45 

Preferencia 

$                                               

150 

$                                                

116,25 

$                                 

75 

Tribuna 

$                                               

280 

$                                                

215,10 

$                               

140 

Palco 

$                                               

405 

$                                                

312,60 

$                         

202,50 

2 
0 
1 
8 

General 

 $                                                 

80  

 $                                                         

72  

 $                                 

40  

Preferencia 

 $                                               

136  

 $                                                      

120  

 $                                 

68  

Tribuna 

 $                                               

266  

 $                                                      

240  

 $                               

133  

Palco 

 $                                               

396  

 $                                                      

356  

 $                               

198  

2 
0 
1 
9 

General 

 $                                                 

55  

 $                                                         

51  

 $                           

27,50  

Preferencia 

 $                                                 

95  

 $                                                         

85  

 $                           

47,50  

Tribuna 

 $                                               

190  

 $                                                      

170  

 $                                 

95  

Palco 

 $                                               

280  

 $                                                      

250  

 $                               

140  

2 
0 
2 
0 

General 

 $                                                 

50   -  

 $                                 

25  

Preferencia 

 $                                                 

80   -  

 $                                 

40  

Tribuna 

 $                                               

170   -  

 $                                 

85  

Palco 

 $                                               

250   -  

 $                               

125  
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Los socios cotizantes siempre tienen descuentos al momento de comprar sus 

abonos para cada inicio de temporada (15% de descuento para los Socios 

Cotizantes). 

 

En el año 2018 firmaron un convenio con la empresa Geevo.io para la venta 

de tickets, como se aprecia en el anexo14, llegando también a un acuerdo 

para la impresión, venta y control de ingreso a los cotejos del estadio 

Alejandro Serrano Aguilar, donde el aficionado puede crear una cuenta para 

acceder al servicio y comprar sus boletos de manera online, para el año 2019 

aplicaron el mismo método de ventas online a través de la plataforma acceso 

ShoWare. 

El Club Deportivo Cuenca en los años 2018 y 2019 realizo el denominado 

“RojoFest” en el cual comparte con los aficionados muchas actividades 

entre ellas se encuentran: firma de autógrafos, exhibición de camisetas 

históricas, venta de camisetas y souvenir del club, concursos y juegos por 

parte de los auspiciantes del club, la posibilidad de conocer a ex jugadores 

conmemorativos y compartir un campeonato de FIFA en play station. 

Patrocinad

ores 

2 

0 

1 

7 

 

Patrocinador Principal: Chubb Seguros.                                                                                                   

Patrocinador Secundario: Banco del Austro- La Europea- Joma- 

Cementos Guapan- Clínica Santa Inés- Cerveza 593- Simoniz-

Ecuacerámica- Total Lubricantes. 

2 

0 

1 

8 

 

Patrocinador Principal: Chubb Seguros.                                                                                                   

Patrocinador Secundario: Banco del Austro- Cerveza Pilsener- Nutri 

leche- Cementos Guapan- Clínica Santa Inés- Ecuaceramica- Gatorade- 



  

28 
 

Golden Bear- La Europea- PlastiAzuay-Pulsar-Hotel Valgus- Roland- 

Cuenca Alcaldía (Etapa-Emov). 

 

 

2 

0 

1 

9 

Patrocinador Principal: Chubb Seguros.                                                                                                   

Patrocinador Secundario: Banco del Austro- Cerveza Pilsener- Joma- 

Roland- Wolsvagen-Liforce- Hyundai-Nutri leche- La Europea- Pulsar-

Cementos Guapan- Hospital Universitario del Rio- Gatorade- Pure 

Water- Cnt- Romeo Joyería- Plastiazuay. 

2 

0 

2 

0 

 

Patrocinador Principal: Chubb Seguros.                                                                                                   

Patrocinador Secundario: Banco del Austro- Cerveza Pilsener- Nutri 

leche- Joma-Cementos Guapan- Sudatlantica- Hospital del Río- Romeo 

Joyería- Equinoxio593- Gatorade- Roland- Plastiazuay- Baterías Dacar- 

Fox Gym. 

El Club Deportivo Cuenca junto con la empresa Intrans Ecuador S.A., 

llegaron a un acuerdo por canje publicitario el 12 de febrero de 2019, donde 

el club adquirió un bus Volkswagen 17-260 Euro 5. El bus cuenta con una 

capacidad para 42 pasajeros, calefacción, aire acondicionado, televisor de 43 

pulgadas, batería sanitaria y dos cámaras de video, como se demuestra en el 

anexo 15. 

El día 29 de Noviembre de 2019, tuvo un convenio de publicidad con la 

empresa Argentina Sudatlántica por un monto de $160.000. La empresa 

Argentina funcionaba como lotería deportiva, estando presente en diversos 

países de América. El presidente del Club Deportivo Cuenca en ese 

entonces afirmo que el 10% de ese monto se hará en beneficio de la 

Federación de Futbol del Azuay. 
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Derechos 

de 

Televisión 

2 

0 

1 

7 

La Federación Ecuatoriana de Futbol (F.E.F.) es dueña de los derechos 

de televisión, recibió respaldo del Club Deportivo Cuenca para que se 

comercialice dichos derechos con el propósito de obtener el mejor 

rédito económico. 

2 

0 

1 

8 

En el Congreso Ordinario se firma un contrato entre Gol Tv y la F.E.F. 

fue conocido y aceptado por todos los equipos de futbol ecuatoriano, 

entre ellos el Club Deportivo Cuenca, donde Gol Tv pasa a tener los 

derechos de televisión.  El Club Deportivo Cuenca recibe cada año por 

derechos de televisión $ 1´200.000. Al igual que todos los clubes de la 

Serie "A".  De este dinero un 30% al inicio del año y el resto dividido 

para los 10 meses del campeonato de Liga Pro.  

 

2 

0 

1 

9 

 

El Club Deportivo Cuenca por un convenio de cumplimiento de 

obligaciones impositivas con Liga Pro y el S.R.I. se les descontaba un 

valor del $30.000 de los $90.000 que recibía por ingresos de derechos 

de televisión cada mes, como se demuestra en el anexo 3. 

 

2 

0 

2 

0 

 

Fuente: (Deportivo Cuenca, 2020) 
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CAPITULO V 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

Conclusiones 

De acuerdo con esta investigación, el Club Deportivo Cuenca al ser un equipo 

de primera categoría del futbol Ecuatoriano no prevalece de gran manera su modelo de 

negocio, desperdiciando cada año las grandes ventajas que tienen dichos modelos para 

generar grandes beneficios económicos y deportivos.  

La innovación al inicio de cada temporada de futbol en un modelo de negocios, 

ha demostrado ser muy importante, ya que el mercado del entretenimiento en la 

actualidad está muy saturado, haciendo que cada club de futbol siempre compita en ser 

el mejor en la gestión de su modelo de negocio.  

El Club Deportivo Cuenca al no tener una estructura jurídica definida y al no 

estar controlada por entidades gubernamentales diferentes al máximo órgano deportivo 

(Liga Pro), está siempre expuesto a malas administraciones, donde los resultados de esta 

investigación nos demuestra que su modelo de negocios constantemente les ha generado 

conflictos tanto internos, como externos. 

La hinchada del Club Deportivo Cuenca, según las personas encuestadas, tienen 

como prioridad importante la “compra y venta de jugadores” ya que es un modelo de 

negocios donde se puedo obtener mayores ingresos, de igual forma se sintieron 

insatisfechos con toda gestión que se utilizó en el modelo de negocios del periodo 

investigado. Donde dan a conocer que al Club Deportivo Cuenca no se le ha permitido 

crecer como otros clubes de futbol de primera categoría. 
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Recomendaciones 

Se recomienda que para el merchandising algunas indumentarias 

conmemorativas y souvenir sean del agrado de la hinchada, ya que al aprovechar muy 

bien la marca de un club en algún producto se puede generar buenos ingresos a partir de 

este modelo de negocios pero también se puede generar pérdidas grandes en el caso de 

que los productos no sean del agrado de los aficianos. 

Los aficionados al ser uno de los modelos de negocio, se les deben tener siempre 

incentivados, ya que evitarles las largas filas al momento de adquirir un boleto es una 

satisfacción grande, sobre todo si su equipo de futbol se está innovando a las nuevas 

tecnologías ya que en la actualidad la mayor parte compras se las hace de manera 

online. 

Es importante y recomendable que para los Socios Cotizantes se les dé más 

beneficios por su aportación mensual, ya que si se comparten más beneficios, ellos 

mantendrán una fidelidad con el club y así se podrá tener nuevos Socios Cotizantes, 

llevándose una emoción más grande aun con el club. 

Es recomendable que al momento de interactuar con la hinchada a través de las 

redes sociales, se publique todo el campeonato un post sobre taquilla completa al 

momento de finalizar un partido de local, ya que al momento de no hacer publicaciones 

seguidas sobre la taquilla, se genera una incertidumbre y una empatía regular por parte 

de la hinchada al momento de ver una información incompleta de las taquillas en las 

redes sociales. 

Es de suma importancia que siempre se dé información clara a la hinchada sobre 

la compra y venta de jugadores, ya que al no darse la debida información por parte de la 

dirigencia, se puede generar perplejidad sobre los aficionados al igual que una imagen 
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debilitada por parte del club, afectando también al modelo de negocios de los 

patrocinios  

Es importante tener presente que si las cortesías al ser emitidas para los 

patrocinadores y en este caso también para la Conmebol; y estos a la vez al no ser bien 

distribuidas, un club de futbol se verá afectado en este modelo de negocios ya que los 

aficionados al no comprar los boletos desde las propias taquillas afectaran a los ingresos 

del club. 
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ANEXOS 

Anexo 1: Preguntas de la encuesta aplicada a los hinchas del Club Deportivo Cuenca 

La siguiente encuesta tiene como propósito conocer la manera en que se 

desenvolvió el modelo de negocios del Club Deportivo Cuenca en el periodo 

2017-2020. Para así poder brindar un argumento de cómo está el entorno del 

club en los últimos años. 

Por favor indique su género. 

Hombre_____     Mujer______ Otro_____ 

 

¿Cuál es su categoría de edad? 

18-25_____ 26-44_____45-60_____60+_____ 

 

1. ¿Cómo calificaría la gestión del directorio del Club Deportivo Cuenca en el 

periodo 2017-2020? 

 

Excelente_____  Muy bueno_____ Bueno_____ Regular____ Ninguna de las 

anteriores_____ 

2. ¿Califique como aplico estos valores el directorio del Club Deportivo Cuenca en 

el periodo 2017-2020? 

Excelente_____  Muy bueno_____ Bueno_____ Regular____ Ninguna de las 

anteriores_____ 

  

3. De los siguientes atributos, ¿Cuál de estos tipos de modelo de negocios de futbol 

ha escuchado usted? 

 

Derechos de televisión___ Compra y Venta de jugadores___ 

Patrocinadores____Aficionados___ Merchandising___Todos los mencionados___ 

Ninguno de los anteriores___ 

 

4. De los siguientes atributos, ¿Cuál es para usted los más importantes para que el 

Club Deportivo Cuenca genere más ingresos? 

 

Venta de taquillas___ Venta de jugadores___ Patrocinadores____Aficionados___ 

Merchandising___ Derechos de televisión___Todos los mencionados___ Ninguno 

de los anteriores___ 

 

5. ¿Cómo calificaría la compra y venta de jugadores del Club Deportivo Cuenca en 

el periodo 2017-2020? 

 

Excelente_____  Muy bueno_____ Bueno_____ Regular____ Ninguna de las 

anteriores_____ 

 

6. ¿Cómo calificaría al departamento de marketing del Club Deportivo Cuenca en el 

periodo 2017-2020? 

 

Excelente_____  Muy bueno_____ Bueno_____ Regular____ Ninguna de las 

anteriores_____ 
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7. ¿Cómo calificaría la dirección general del área deportiva del Club Deportivo 

Cuenca en el periodo 2017-2020? 

 

Excelente_____  Muy bueno_____ Bueno_____ Regular____ Ninguna de las 

anteriores_____ 

 

8. ¿Qué tan importante considera usted que el Club Deportivo Cuenca tenga 

patrocinadores reconocidos? 

 

No es importante___ Poco importante___ Neutral___ Importante___ Muy 

importante___ 

 

9. ¿Cómo calificaría el merchandising del Club Deportivo Cuenca en el periodo 

2017-2020? 

 

Excelente_____  Muy bueno_____ Bueno_____ Regular____ Ninguna de las 

anteriores_____ 

 

10. ¿Cómo calificaría la Cantera del Club Deportivo Cuenca en el periodo 2017-

2020? 

 

Excelente_____  Muy bueno_____ Bueno_____ Regular____ Ninguna de las 

anteriores_____ 

 

11. ¿Qué causas cree que influya para que un club deportivo de futbol tenga un mal 

modelo de negocios? 

 

Falta de experiencia administrativa___ Falta de análisis estratégico___ Falta de 

prevención financiera___ Falta de planeación___ Todas las mencionadas___ 

Ninguna de las Anteriores___ 

 

12. ¿Usted cree que la innovación sea un factor que influya en un buen modelo de 

negocios? 

 

Si_____ No_____ Tal vez_____ 

 

13. ¿Se sintió satisfecho con el modelo de negocios que utilizo el Club Deportivo 

Cuenca en el periodo 2017-2020? 

 

Si_____ No_____ Tal vez_____ 

 

14. ¿En la gestión del Club Deportivo Cuenca periodo 2017- 2020, hubo un área 

especialmente dedicada al trato del cliente directo como son socios y aficionados? 

Si_____ No_____  

 

15. ¿Cómo califica usted, las negociaciones que realizo el Club Deportivo Cuenca 

con su patrocinador principal y secundario en el periodo 2017-2020? 

Excelente_____  Muy bueno_____ Bueno_____ Regular____ Ninguna de las 

anteriores_____ 
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16. ¿Qué tan importante considera usted que al incumplir con el pago de los sueldos 

a jugadores y personal administrativo se debilite la imagen de un club deportivo de 

futbol para un buen modelo de negocios? 

 

No es importante____ Poco importante___ Neutral___ Importante___ Muy 

importante___ 

 

17. ¿Cómo calificaría el marketing digital que uso el Club Deportivo Cuenca en el 

periodo 2017-2020 para interactuar con sus socios y aficionados? 

 

Excelente_____  Muy bueno_____ Bueno_____ Regular____ Ninguna de las 

anteriores_____ 

 

18. ¿Cómo calificaría la gestión de Logística del Club Deportivo Cuenca en el 

periodo 2017-2020 para el equipo de primera y formativas? 

 

Excelente_____  Muy bueno_____ Bueno_____ Regular____ Ninguna de las 

anteriores_____ 

 

19. ¿Se sintió satisfecho con el manejo de los recursos económicos que gestiono el 

Club Deportivo Cuenca en el periodo 2017-2020 para un buen modelo de negocios? 

 

Sí_____ No_____ 

 

20. De las siguientes áreas, ¿Cuál es para usted la más importante para que un club 

deportivo de futbol tenga un buen modelo de negocios? 

 

Área Deportiva_____ Área Comercial____ Área de Comunicación_____ Área de 

Administración_____ 

 

21. ¿Qué tan importante considera usted que un club deportivo de futbol tenga un 

área dedicada a los clientes directos donde pueda captar nuevos socios y fidelizar a 

los que ya existen como parte de un modelo de negocios? 

 

No es importante___ Poco importante___ Neutral___ Importante___ Muy 

importante___ 

 

 

Elaboración: El Autor 
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Anexo 2: Informes de Gestión: de Juan Serrano (Vocal y Presidente de la Comisión 

de Futbol Club Deportivo Cuenca) 

Elaboración: (Serrano, 2020) 
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Anexo 3: Informes de Gestión: de Juan Serrano (Vocal y Presidente de la Comisión 

de Futbol Club Deportivo Cuenca) 

Elaboración: (Serrano, 2020) 
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Anexo 4: Informes de Gestión: de Juan Serrano (Vocal y Presidente de la Comisión 

de Futbol Club Deportivo Cuenca) 

Elaboración: (Serrano, 2020) 
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Anexo 5: Informes de Gestión: de Juan Serrano (Vocal y Presidente de la Comisión 

de Futbol Club Deportivo Cuenca) 

Elaboración: (Serrano, 2020)  

 

 

 



  

42 
 

Anexo 6: Informes de Gestión: de Juan Serrano (Vocal y Presidente de la Comisión 

de Futbol Club Deportivo Cuenca 

Elaboración: (Serrano, 2020)  
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Anexo 7: Informes de Gestión: de Juan Serrano (Vocal y Presidente de la Comisión 

de Futbol Club Deportivo Cuenca 

Elaboración: (Serrano, 2020) 
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Anexo 8: Informes de Gestión: de Juan Serrano (Vocal y Presidente de la Comisión 

de Futbol Club Deportivo Cuenca 

Elaboración: (Serrano, 2020) 
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Anexo 9: La bufanda conmemorativa 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: (Deportivo Cuenca, 2018) 

 

Anexo 10: Comic “El Expreso Austral” 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: (Deportivo Cuenca, 2019) 
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Anexo 11: Silla aficionado 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: (Deportivo Cuenca, 2019) 

 

Anexo 12: Cuadernos Escribe Deportivo Cuenca 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: (Deportivo Cuenca, 2019) 
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Anexo 13: Hinchas de Cartón “Dummies” 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: (Deportivo Cuenca, 2020) 

 

Anexo 14: Geevo.io “Entradas en online” 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: (Deportivo Cuenca, 2018) 
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Anexo 15: Bus Volkswagen 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: (Deportivo Cuenca, 2019) 
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