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Introduccion

El deporte es basico para el desarrollo humano; desarrollo de las capacidades motrices y
también para promover la formacién de actitudes y valores, como la confianza y la
seguridad en si mismo, el respeto a las posibilidades de los demas y la solidaridad con los
companferos. Sin embargo, suele restarle la importancia que merece.

En la actualidad es mas frecuente ver que uno de los problemas de salud de los jovenes
gira en torno a la obesidad. Acorde a lo anterior, en México, el 60% de los jovenes no
practica ninguna actividad fisica y del porcentaje restante (40%), que son los que si
realizan deporte, 70% lo hace de una a tres veces por semana (INEGI, 2014).

En México, el deporte es considerado como una actividad de segundo plano, sin mayor
relevancia para el sistema educativo, sin tomar en cuenta la importancia que tiene el
deporte en el desarrollo econédmico y social del pais. Es por eso que hay que romper con
este paradigma.

Desde hace varias décadas la obesidad es un problema en México y las instancias de salud
han hecho campafas para que la gente practique ejercicio, pero en realidad no ha
resultado dedido a que sélo son campafias informativas, lo mismo se ha obseravado en la
UNAM, que aunque dentro de los tres pilares de lo que es una universisdad (educacién,
investigacion y cultura), en la parte cultural estd implicta la parte de hacer ejercicio. Como
ejemplo, en Facultad de Ingenieria dentro de los plan de desarrollo se especifica que se
busca un incremento en la participacién de los alumnos en activiades deportivas, pero no
hay ninguna estrategia detallada para lograrlo, y tampoco se ha visto algun dato especifico
gue lo compruebe. Se necesita aboradarlo desde un punto de vista formal o una
herramienta formal, como lo haces en la industria.

Es un hecho que el deporte y todas las actividades derivadas del mismo, pueden ser vistos
como un negocio, ya que estan relacionados con factores econdmicos, sociales, politicos y
culturales, por lo tanto es mas evidente y se puede considerar con el concepto de
“industria del deporte”.



Aunado a lo anterior, es muy importante darle al deporte un tratamiento propio de
industria, por lo que el objetivo de este trabajo es generar un modelo de negocio en
actividades deportivas de la Facultad de Ingenieria (FI) de la UNAM, a través de un analisis
operativo y estratégico de la organizacidn.

Si bien hay diferentes herramientas de analisis que pueden encontrar oportunidades de
mejora, como por ejemplo; el diagrama de Ishikawa , un analisis FODA, el ciclo Deming, en
este trabajo se optd por un modelo de negocio, porque lo que se quiere es organizar todo
el departamento de actividades deportivas y hacerlo rentable en su objetivo, como si
fuera una empresa.

El modelo de negocio es una herramienta muy utilizada en varios paises; sin embargo, en
el nuestro no se ha aplicado en areas deportivas, es por eso la importancia de innovar en
modelo de negocio para ventaja competitiva.

Como el modelo de negocio se limita al analisis de los 9 elementos mas importantes en
una organizacion (Osterwalder y Pigneur, 2010), se busca complementar el modelo de
negocio con herramientas cuantitativas, que permiten detectar y resolver problemas
internos dentro del funcionamiento actual del departamento, como lo es el andlisis
operativo y estratégico.

En la Facultad de Ingenieria, dentro del Plan de Desarrollo, uno de los objetivos claros es
incrementar la participacién de alumnos en las actividades deportivas, es por esto que en
este trabajo de investigacién se presentan nuevas alternativas para cumplir con los
objetivos deseados.



Objetivos

Objetivo general

Proponer un modelo de negocio en actividades deportivas de la Facultad de Ingenieria de
la UNAM, para hacer mas eficiente su funcionamiento, asi como proponer medidas para
elevar la participacion de los alumnos y cumplir con el plan de desarrollo en ese rubro.

Objetivos especificos

* Definicidn del departamento de actividades deportivas como un sistema productivo

* Llevar a cabo un diagndstico del servicio actual de actividades deportivas de la
Facultad de Ingenieria de la UNAM

* Analisis operativo del sistema actual

* Diseflo de una estrategia competitiva que permita cumplir con los indices propuestos
en el plan de desarrollo

* Proponer medidas que permitan incrementar la participacidon de la comunidad de la
Facultad de Ingenieria en actividades deportivas

* Establecer los elementos clave necesarios para la integracién de un modelo de negocio

* Generacidn del modelo de negocio propuesto
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1. Marco teorico

1.1. Modelo de negocios

1.1.1. ¢Qué es un modelo de negocio?

Osterwalder y Pigneur (2010) ofrecen una definicién de modelo de negocio atractiva pero
un tanto abstracta:

Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y
capta valor.

En un trabajo previo, Osterwalder presenta otra definicién que da una idea general y que
complementa al enumerar los elementos de un modelo de negocio:

Por ejemplo, Slywotzky (1995) le llama “disefio del negocio” e incluye los siguientes
puntos:

* cémo una compania selecciona a sus clientes,

* cémo define y diferencia su oferta,

* qué trabajos realizara por si misma y cuales realizara por medio de otras compaiiias,
* cémo configura sus recursos,

* cémo se posicionard en el mercado,

* cémo crearad utilidad para los usuarios, y

* cémo obtendrd beneficios.

Chesbrough y Rosenbloom (2002) ofrecen una definicién operacional de un modelo de
negocio en los siguientes términos:

11



e articular la propuesta de valor y su relacidn con el segmento de mercado al que se
dirige,

¢ definir la cadena de valor de la firma para crear y distribuir la oferta indicada en la
propuesta de valor,

* determinar los activos complementarios necesarios para crear la oferta y apoyar su
posicidn en la cadena de valor, y

* estimar la estructura de costos y beneficios potenciales.

El modelo de negocio de una compaiiia es una representacién simplificada de su ldgica de
negocio (figura 1.1). Describe qué ofrece la compaiiia a sus usuarios; cémo llega y se
relaciona con ellos; por medio de qué recursos, actividades y aliados lo logra; v,
finalmente, cdmo gana dinero.

Estructura ) f ﬂ‘
9" ‘L' S 6 Reruvenc 3 anaies ae Ingreso
le costos Recursos ;

dretvibririfn
LiSTrioucion

Figura 1.1: Lienzo de modelo de negocio (Osterwalder,2010)
1.1.2. Los nueve elementos de un modelo de negocio
Los nueve elementos de un modelo de negocio son:
1. Segmentos de clientes
En este mdodulo se definen los diferentes grupos de personas o entidades a los que se

dirige una empresa. Los clientes son el centro de cualquier modelo de negocio, ya que
ninguna empresa puede sobrevivir durante mucho tiempo si no tiene clientes
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(rentables), y es posible aumentar la satisfaccion de los mismos agrupandolos en
varios segmentos con necesidades, comportamientos y atributos comunes. Un modelo
de negocio puede definir uno o varios segmentos de mercado, ya sean grandes o
pequefios. Las empresas deben seleccionar, con una decision fundamentada, los
segmentos a los que se van a dirigir y, al mismo tiempo, los que no tendran en cuenta.
Una vez que se ha tomado esta decision, ya se puede disefiar un modelo de negocio
basado en un conocimiento exhaustivo de las necesidades especificas del cliente
objetivo.

Propuesta de valor

El objetivo de la propuesta de valor es solucionar los problemas de los clientes y
satisfacer sus necesidades mediante propuestas de valor. Una propuesta de valor crea
valor para un segmento de mercado gracias a una mezcla especifica de elementos
adecuados a las necesidades de dicho segmento. Los valores pueden ser cuantitativos
(precio, velocidad del servicio, etc.) o cualitativos (disefo, experiencia del cliente, etc.).

Canales

Las propuestas de valor llegan a los clientes a través de canales de comunicacion,
distribucidén y venta. Este bloque explica el modo en que una empresa se comunica
con los diferentes segmentos de clientes para llegar a ellos y proporcionarles una
propuesta de valor.

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

* daraconocer a los clientes los productos y servicios de una empresa,
* ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor de una empresa,
* permitir que los clientes compren productos y servicios especificos,

* proporcionar a los clientes una propuesta de valor,

* ofrecer alos clientes un servicio de atencién posventa.

Relacion con los clientes

Las relaciones con los clientes se establecen y mantienen de forma independiente en
los diferentes segmentos de mercado. Este elemento describe los diferentes tipos de
relaciones que establece una empresa con determinados segmentos de mercado. Las
empresas deben definir el tipo de relacion que desean establecer con cada segmento
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7.

de mercado. La relacidn puede ser personal o automatizada. Las relaciones con los
clientes pueden estar basadas en los fundamentos siguientes:

* (Captacion de clientes,
* Fidelizacién de clientes,
* Estimulacién de las ventas (venta sugestiva).

Fuentes de ingreso

Las fuentes de ingresos se generan cuando los clientes adquieren las propuestas de
valor ofrecidas. El presente mddulo se refiere al flujo de caja que genera una empresa
en los diferentes segmentos de clientes (para calcular los beneficios, es necesario
restar los egresos a los ingresos).

Recursos clave

Los recursos clave son los activos necesarios para ofrecer y proporcionar los
elementos antes descritos. En este elemento se describen los activos mas importantes
para que un modelo de negocio funcione. Todos los modelos de negocio requieren
recursos clave que permiten a las empresas crear y ofrecer una propuesta de valor,
llegar a los mercados, establecer relaciones con segmentos de mercado y percibir
ingresos. Cada modelo de negocio requiere recursos clave diferentes. Los recursos
clave pueden ser fisicos, econdmicos, intelectuales o humanos. Ademas, la empresa
puede tenerlos en propiedad, alquilarlos u obtenerlos de sus socios clave.

Actividades clave

Este elemento describe las acciones mas importantes que debe emprender una
empresa para que su modelo de negocio funcione. Todos los modelos de negocio
requieren una serie de actividades clave. Estas actividades son las acciones mas
importantes que debe emprender una empresa para tener éxito, y al igual que los
recursos clave, son necesarias para crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los
mercados, establecer relaciones con clientes y percibir ingresos. Ademas, las
actividades también varian en funcién del modelo de negocio.

Red de asociados

Algunas actividades se externalizan y determinados recursos se adquieren fuera de la
empresa. En este elemento se describe la red de proveedores y socios que
contribuyen al funcionamiento de un modelo de negocio. Las empresas se asocian por
multiples motivos y estas asociaciones son cada vez mas importantes para muchos
modelos de negocio. Las empresas crean alianzas para optimizar sus modelos de
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negocio, reducir riesgos o adquirir recursos. Se puede hablar de cuatro tipos de
asociaciones:

* Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras.

* Competicidn: asociaciones estratégicas entre empresas competidoras.

* Joint ventures: (empresas conjuntas) para crear nuevos negocios.

* Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad de los suministros.

9. Estructura de costos

Los diferentes elementos del modelo de negocio conforman la estructura de costos.
En este ultimo mddulo se describen todos los costos que implica la puesta en marcha
de un modelo de negocio. En este médulo se describen los principales costos en los
que se incurre al trabajar con un modelo de negocio determinado. Tanto la creacién y
la entrega de valor como el mantenimiento de las relaciones con los clientes o la
generacion de ingresos tienen un costo. Estos costos son relativamente faciles de
calcular una vez que se han definido los recursos clave, las actividades clave y las
asociaciones clave.

1.1.3. Disefio de un modelo de negocio
Para el disefio de un modelo de negocio, como se muestra en la figura 1.2, se comienza
por la identificacion de areas de oportunidad, lo que nos lleva a los cuatro aspectos

importantes en el lienzo de modelos de negocio que son: los clientes, oferta,
infraestructura y la viabilidad financiera.
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Mercado / problemas

Ideas / Productos y
servicios

1t

Identificacion de oportunidades

Desarrollo de las oportunidades

Personasy
organizaciones

Recursos y capital

Figura 1.2: Modelo Timmons (Jeffry A. Timmons, 2011)

1.2. Sistemas productivos

Etimoldgicamente, la palabra "sistema" proviene de dos vocablos griegos: syn e istemi,
gue querria decir "reunir en un todo organizado”.

Hall & Fagen (1956) definen sistema como un conjunto de “objetos” con “relaciones”
entre los objetos y entre sus “atributos”. Por definicidn un sistema no puede ser
considerado como tal si no tiene un propdsito en si mismo.

Un sistema puede ser dividido jerdrquicamente en subsistemas, sub-subsistemas,
componentes, unidades, partes, etcétera. En la division de un sistema cualquiera de los
niveles resultantes puede considerarse a la vez constituido por objetos, con subsistemas,
componentes, unidades, etcétera (Hall, A. D. & Fagen, 1956).

Existen varias clasificaciones para los sistemas, como por ejemplo:
* Segun su definicidn: reales, ideales y modelos
* Segun su origen: naturales o artificiales

* Segun su cambio en el tiempo: estaticos o dindmicos
* Segun su relacidon con el ambiente: cerrados o abiertos
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La ultima clasificacion es especialmente interesante: con relacion al ambiente o grado de
aislamiento, los sistemas pueden ser cerrados o abiertos, segun el tipo de intercambio que
establecen con sus ambientes. Una de las caracteristicas principales de los sistemas
abiertos es la transformacidn. Los sistemas abiertos transforman la energia disponible.
Son dos los cambios o procesos de transformacidn posibles en un sistema (Bunge, 1977):

* Una modificacidon de la interaccién en el interior del sistema. Se produce cuando el
sistema cambia sus pautas de comunicacidon o algunas normas relacionales que no le
hacen perder su naturaleza e identidad.

* Una transformacion del mismo sistema. Es decir en su reorganizacion, apareciendo un
sistema diferente, nuevo.

1.2.1. Definicion

La transformacién se realiza en virtud de un proceso productivo que a partir de unas
entradas (inputs) proporcionan unas salidas (outputs).

Sistema productivo es el conjunto de elementos materiales y conceptuales que realizan la
transformacién (entradas).

Las etapas del andlisis de sistema se muestran en la figura 1.3:

Conciencia del | Entradas (input) Conversion Salidas (output)
sistema que
involucra el
problema

q1>‘o»o/ O

- — — —

Figura 1.3: Etapas de andlisis de sistema (Catanese & Steiss, 1970).
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1. Entradas

Definicion y clasificacion de la situacion del problema.

a. Naturaleza del problema (genérico o Unico)

b. Participantes principales en la toma de decisiones

c. Determinantes aparentes o condiciones iniciales

d. Objetivos de los tomadores de decisiones

e. Resultados finales deseados

Identificacion de parametros, condiciones de frontera o restricciones que
determinan el rango de posibles soluciones.

Proyeccion de determinantes para averiguar direcciones posibles del problema en
el futuro o consecuencias posibles si el problema se determina como sin solucion.
Analisis de los procesos u operaciones involucradas para alcanzar una solucién
Optima.

Definicion de la medida de eficiencia usada para cada objetivo o meta y seleccién
de una medida comun (estandar) de eficiencia.

2. Conversion

Formulacion de cursos alternativos de accion disefiados para buscar los resultados
finales deseados.

Construccién de un modelo para incluir las variables del sistema sujetas a control y
de aquellas no sujetas a control.

Busqueda de la mejor solucidn (6ptima) probando las alternativas contra el
modelo para asi determinar las variables de control que maximizan la efectividad
del sistema.

3. Salidas

Seleccion de la solucién éptima e inicio de programas de accién para llevar a cabo

la solucion.

a. Probar la solucién determinando su efectividad en la prediccién de cambios en
el sistema.

b. Desarrollar controles para la solucién estableciendo procedimientos para
detectar cambios significativos y especificaciones, asi como modificaciones a la
solucion si ocurren los cambios.

c. Implantar la solucién elegida estableciendo reglas de decisién recomendadas y
programas de accion y procedimientos.

Interpretacion de las etapas anteriores a la luz de las expectativas del sistema y la

retroalimentacion.
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1.2.2. Enfoque de sistemas

Es la actitud del ser humano, que se basa en la percepcién del mundo real en términos de
totalidades para su entendimiento, comprensién y accionar, a diferencia del
planteamiento del método cientifico, que sdlo percibe partes de éste y de manera
inconexa.

Desde una perspectiva pragmatica, el enfoque de sistemas nace de dos preguntas
(Churchman, West C., 1968):

* (Como se puede disefiar el mejoramiento de grandes sistemas sin entender el sistema
total?

* Si la respuesta es que no se puede disefiarlos sin entenderlos, entonces écomo es
posible entender el sistema total?

Bajo la perspectiva del enfoque de sistemas la realidad que concibe el observador que
aplica esta disciplina se establece por una relacién muy estrecha entre él y el objeto
observado, de manera que su "realidad" es producto de un proceso de co-construccidn
entre él y el objeto observado, en un espacio tiempo determinados, constituyéndose
dicha realidad en algo que ya no es externo al observador y comun para todos, como lo
plantea el enfoque tradicional, sino que esa realidad se convierte en algo personal y
particular, distinguiéndose claramente entre lo que es el mundo real y la realidad que
cada observador concibe para si.

Algunos rasgos:

* Cualquier problema puede analizarse asociado al concepto de sistema.

* Es una forma de pensar y de razonar en la que se abarca el todo (sistema), sin
olvidarse de sus partes (subsistemas).

* Deben considerase las interacciones entre las partes, entre las partes y el sistemas y
entre el sistema y su medio ambiente.

* En contraste con el método cientifico, el reduccionismo se substituye por el
expansionismo y el determinismo por la teleologia.

* Estda basado en la sintesis que explica los fendmenos de manera integral, en su
totalidad y no en partes aisladas.

* Al sistema se le da un cardcter de totalidad que en si mismo y en sus componentes no
puede ser explicado sélo por las causas, si no por los propdsitos que éste persigue.
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1.2.3. Representacion grafica

El objetivo de diagramar un proceso es mostrar graficamente, por medio de simbolos,
cuadles son las actividades que se llevan a cabo dentro de una organizacién o un proceso
de tal manera que todo aquel que lo lea sea capaz de comprender el alcance y/o llevar a
cabo el proceso.

En un diagrama los objetos se unen con lineas y flechas las cuales nos muestran el flujo y
orden del procedimiento o proceso, estas flechas no indican las interacciones con las
cuales identificamos quien entrega (proveedor) y quien recibe (cliente), se requiere
colocar mensajes o leyendas para identificar los insumos (entradas) y productos (salidas)
de cada proceso o subproceso.

Un proceso es una serie sistematica de acciones dirigidas a lograr una meta. Es una
secuencia de actividades, tareas o pasos, que transforman una entrada en una salida. Un
proceso de trabajo agrega valor a las entradas transformdandolas, o bien, usando entradas
para producir algo nuevo. La figura 1.4 presenta los elementos del proceso.

Proveedor |::> Entrada |::> Actividad |::> Salidas Dm

Figura 1.4: Elementos del proceso.

Los elementos del proceso son:

* Proveedor: organizacion o persona que entrega un insumo. Puede ser interno o
externo al sistema.

* Entrada: son todos los insumos o productos de otros procesos, internos o externos,
necesarios para realizar las actividades de nuestro proceso actual.

* Actividad: conjunto de tareas, afines e interrelacionadas, cuya ejecucidn contribuye al
cumplimiento de la funcién determinada.

* Salida: es el producto o servicio que resulta de las actividades realizadas en el proceso
dirigido a los clientes.

* (liente: organizacidn o persona que recibe un producto. Puede ser interno o externo al
sistema.
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Existen varias formas de representar un sistema graficamente, entre los que destacan la
figura rica, la representacién del sistema viable, el diagrama de relaciones y la
representacion del sistema y su entorno.

1. Figurarica
En situaciones problematicas complejas frecuentemente se encuentran diferentes
perspectivas, por ello resulta dificil definir los limites a fronteras del sistema. Los
sistemas de actividad humana pueden ser multiobjetivos. Dentro del modelo suave de
Checkland involucra la construccion de una “figura rica”, la cual es una forma grafica
de familiarizarse con la complejidad de la situacién problematica (Checkland, 2006).

La figura rica es una forma rapida y econdmica de obtener mucha informacion en un
espacio muy reducido. La figura rica es holistica, es decir permite multiples
perspectivas, comunica todos los aspectos posibles de una situacion determinada.

2. Diagrama de relaciones
Es un diagrama que se emplea para analizar relaciones de causa y efecto complejas o
conexiones, no necesariamente causales, entre factores diversos. Mediante su
construccion podran visualizarse con mayor facilidad las relaciones entre los factores
intervinientes, con un enfoque desestructurado. Es una alternativa del diagrama de
causa y efecto (Ishikawa), cuando las relaciones divergen hacia distintas familias de
causas (Shigueru, 1988).

1.2.4. Modelo de sistema viable

El dinamismo y la complejidad son los principales elementos que caracterizan el mundo
globalizado actual, como consecuencia, se requiere de organizaciones sdélidamente
establecidas, con estructuras funcionales eficientes, que se adecuen a los nuevos
paradigmas de los negocios. En tal sentido, es necesario conocer el entorno operativo que
determina las actividades organizacionales, asi mismo, es imprescindible identificar el flujo
de informacion y el tratamiento que éstas reciben para precisar y gestionar los nuevos
requerimientos, con el objeto de optimizar el funcionamiento general de las empresas,
haciéndolas cada vez mas productivas, mediante su adaptacion a los lineamiento técnicos,
operativos y econdmicos que impone el contexto en el que se desenvuelven.

Para proponer y propiciar los principales cambios que se deben gestionar, existe una

técnica poderosa para diagnosticar los fundamentos operativos en las empresas; y es el
modelado, una herramienta practica que provee principios cientificos para guiar el rumbo
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organizacional, revelar problemas de liderazgo y control, y determinar las bases para el
disefio de sistemas de informacion, para que muestren un conjunto de interrelaciones
dinamicas con el medio ambiente y sugieran razones para pronosticar el éxito o fracaso de
la empresa.

Desarrollado por Stafford Beer refleja y estd fundado en la premisa de que “trabajar a la
manera de un sistema nervioso es trabajar como un todo integral donde la funcién de
control es esencial”. Beer buscéd las condiciones suficientes y necesarias para que un
sistema complejo fuera viable. Los sistemas viables con aquellos que son capaces de
mantener una existencia autdonoma; tienen capacidad propia para resolver problemas

(Beer, 1972).

En un sistema viable la funcion de control la realizan mecanismos que orientan al sistema
a un mejor funcionamiento. Esto implica autorregulacion a partir de retroalimentacién.
Asi, Beer implica a la Cibernética. De acuerdo con Norbert Wiener, la cibernética es la
“ciencia de la comunicacion y del control en los animales y en las maquinas”.

La cibernética estudia el flujo de informacidén que rodea a un sistema y el modo en que lo
utiliza para controlarse a si mismo (autorregularse).

En el modelo de sistema viable la organizacién se analiza como un todo, para esto las
diferentes unidades organizacionales se integran en una accién de retroalimentacion
continua, velan- do por la supervivencia empresarial bajo fuerzas presentes y futuras.

Basado en ello, Van establece que, “una teoria de sistemas organizacional tendrd que
considerar a la organizacion como un sistema cuya operacion se explicard en términos de
conceptos sistémicos” (Van, 2006), es decir, por medio de la cibernética, equilibrio, auto
regulacion, desarrollo y la estabilidad. De alli que en la presente investigacion se estudié
de manera interactiva al Programa Ingenieria de Sistemas, como un ente cibernético que
procesa informacidn a través de ciclos cerrados de retroalimentacion, de tal manera que
cada nivel planteado maneje un tipo particular de informacién y controle, de una u otra
forma, la actividad de sus niveles inferiores, que a la vez son controlados por un macro
nivel superior. A continuacién de describira brevemente las cinco funciones o sistemas
gue componen un modelo de sistema viable como se muestra en la figura 1.5.
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Sistema s

Entorno l
Futuro
Sistema 4
Sistema 3
Entorno
Presente
7\
Direccion
Sistema 1a
@ Direccién
Sistemalb
: Direccién
CD Sistema 1c

Figura 1.5: Modelo de sistema viable (Beer, 1972)

1. Funcidn de implementacion o sistema 1
Para el disefio de esta funcidn, se consideran las unidades funcionales encargadas de
ejecutar las tareas y desarrollar las actividades organizacionales basicas, a partir del
ambiente interno y externo se construye la grafica del modelo de sistema viable
partiendo desde la implementacion.

2. Funcion de coordinacion o sistema 2
Los mecanismos que se definen para coordinar las unidades estratégicas se enmarcan
dentro de este sistema dos, se identifican las actividades comunes entre las unidades y
subunidades, la interaccion diversa entre ellas, la generacién de informacidn y hasta la
coordinacidn de tareas.
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3. Funcion de control o sistema 3
Esta funcidn no se encarga solo de filtrar operaciones o transacciones internas si no
ademas, controlarlas. Aqui intervienen los diferentes actores relaciona- dos con el
programa.

4. Funcion de inteligencia o sistema 4
Este sistema también es llamado funcién de planeacidn, su principal tarea es exigir que
los cambios externos sean reconocidos y considerados para un verdadero diagndstico.

5. Funcidn de politica o sistema 5
El sistema cinco actia como un evaluador de conflictos organizacionales, no necesita
considerar en detalle aspectos de esas funciones, pero si, monitorear y lograr la mejor
solucién para los problemas que enfrenta.

1.3. Estratégia competitiva

El concepto de estrategia proviene de la palabra griega otpatnyog, jefes del ejército, y
segun la el diccionario de la Real Academia Espafola se define como: el arte de dirigir las
operaciones militares o un asunto.

En la antigua Grecia, Socrates decia que se debia "planificar la destruccion de los
enemigos en razodn eficaz de los recursos". Compard las actividades de un empresario con
las de un general, al sefalar que en toda tarea quienes la ejecutan debidamente tienen
gue hacer planes y mover recursos para alcanzar los objetivos.

El empleo del término estrategia en administracidon significa mucho mas que en las
acepciones militares del mismo. Para los militares, la estrategia es sencillamente la ciencia
y el arte de emplear la fuerza armada de una nacidon para conseguir unos fines
determinados por sus dirigentes.

Mientras tanto, en el terreno de los negocios, la estrategia se entiende como la
adaptacion de los recursos y habilidades de la organizacion en el entorno cambiante,
aprovechando sus oportunidades y evaluando los riesgos en funcion de objetivos y metas.
Es abordar la direccion hacia la cual debe dirigirse la organizacion, tomando en cuenta sus
fortalezas y desventajas, ademas de otros factores claves que ayudaran a la organizacion a
determinar su productos, servicios y mercados futuros.
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El disefio de la estrategia competitiva tiene como propdsito definir qué acciones se deben
emprender para tener mejores resultados en cada uno de los negocios en los que
interviene la empresa. La figuras 1.6 y 1.7 presentan respectivamente los elementos que
intervienen en el disefio de la estrategia competitiva, y una serie de preguntas guia que
permiten encontrar los elementos basicos de dicha estrategia.
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} ANALISIS DEL

ANALISIS DE LA
INDUSTRIA

PERFIL DEL
VENTAJA
COMPETITIVA PRODUCTO

ESTRATEGIA
COMERCIAL

ESTRATEGIA
DE RIVALIDAD

=1

Figura 1.6: Estrategia competitiva (Zendn, 2014)
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Oferta Andlisis de la industria ¢Qué fuerzas existen?
¢Qué presién ejercen?

¢Coémo superarlas o evitarlas?

Ventaja competitiva ¢Con qué ventaja competitiva se
cuenta?

¢Como aprovecharla?

¢Qué caracteristicas debe reunir

Demanda Perfil del producto S pRoductas
éPrecio?
¢Calidad?
¢Sevicio?
¢Ilmagen?
Andlisis de mercado ¢Cudles osn las necesidades del
mercadn?
¢Como se divide?
¢Cudl es el mercado meta?
Estrategia ¢Cémo atraer la atencién del
comercial comprador?
¢Como se divide?

¢Cémo darle acceso al
producto?

Figura 1.7: Esquema de estrategia competitiva

De acuerdo con las figuras anteriores, los elementos basicos de la estrategia competitiva
son:

1.3.1. Unidades de negocio
El concepto de Unidad Estratégica de Negocio (UEN) tiene su origen en 1970 en la General

Electric, empresa que habia pasado de los motores eléctricos y la iluminacidn a participar
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en una gran variedad de industrias, lo que sumado a su tamafio y cobertura internacional
hacia muy dificil su manejo (Menguzzato, Renau, 1991).

La respuesta fue un conjunto de unidades que podrian ser manejadas de manera
autéonoma, a las que se designd como unidades estratégicas de negocio; idea que en poco
tiempo gano popularidad y que desde entonces ha tenido una gran influencia en la forma
en que las empresas plantean su desarrollo.

1.3.2. Analisis de la industria

En el andlisis del sector se identifican las principales fuerzas con las que interactia la
organizacién y que de alguna manera tienen un impacto sobre la misma, para mas tarde
buscar qué hacer para evitarlas, superarlas o lograr una relacién mas apropiada.

Entre las fuerzas a considerar se encuentran las siguientes: proveedores, canales de
comercializacién, prestadores de servicios, rivales, organismos gubernamentales, sociedad
cercanay otras.

Asi, se llega al modelo de las cinco fuerzas competitivas de Porter (1980), mostrado en la
figura 1.8, que ha ganado gran popularidad y que ofrece un excelente marco para el
analisis del sector.

cada UEN se dirige a un

cada UEN puede trazar chontos
su estrategia
ﬂreoos
rch'sOs

Las UEN pueden compartir recursos y
actividades

Figura 1.8: Unidad Estratégica de Negocio (Zendn, 2014)
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1.3.3. Ventaja competitiva

Como complemento al analisis externo de las cinco fuerzas es importante realizar un
analisis interno para ver con qué ventaja competitiva se cuenta o se puede llegar a contar,
para sobre esa base construir una estrategia viable y poderosa. La ventaja competitiva es
la capacidad que tiene la empresa para ofrecer un producto mejor o a un menor precio
que los rivales, para asi atraer la atencion de la demanda y obtener buenos resultados.

La ventaja puede tener su origen en muy diferentes fuentes, como son recursos
superiores, habilidades especiales, la posicién ocupada o una combinacién efectiva de
varios elementos que en forma aislada no tienen nada de singular.

De lo anterior se deriva una capacidad distintiva para cumplir con alguna actividad de
manera destacada. Lo que adquiere un cardcter estratégico cuando se traduce en un
producto con algun atributo de interés para el mercado: calidad, precio, facilidad de
acceso, etc. Remarcando lo anterior, cabe advertir que la sola posesién de un punto fuerte
no supone una ventaja competitiva, ya que ésta depende de como se aprovecha esa
fuerza y de qué tan bien se responde con ello a determinada necesidad de los
compradores.

De la misma manera que se habla de ventajas competitivas, se puede hablar de
condiciones que ponen en desventaja a la empresa, al preguntar de qué se carece o qué
se hace peor que los competidores, aspectos que hay que tener presentes para cuidar el
terreno que se pisa. La estrategia busca como explotar y ampliar las ventajas, cuidando los
puntos débiles.

1.3.4. Perfil del producto

El tercer elemento bajo analisis y para muchos el eje de la estrategia competitiva, esta
dado por las caracteristicas del producto que se pone en el mercado. Cabe anotar que el
término de "producto" se emplea en un sentido amplio, para hacer referencia a toda
aquella cosa que puede ocupar un lugar en el mercado, ya sea para atencion (pelicula),
adquisicion (televisor), uso (auto rentado) o consumo (alimentos).

En cierto sentido el producto juega un papel de enlace entre oferta y demanda, por lo que

el Exito estd condicionado por la capacidad de la empresa para superar a la competencia
y, desde luego, por la bondad del producto desde la perspectiva del cliente.
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El razonamiento que se sigue es que un buen producto, acompafiado de un buen servicio,
trae consigo el reconocimiento de los clientes, lo que lleva a ganar mas mercado o a
obtener mejores precios, para de esta forma tener mayores utilidades.

Con tal motivo se ha vuelto comun las voces que hablan de la calidad, la satisfaccion del
cliente o la excelencia en el servicio como férmulas garantizadas para el éxito.

El valor del producto tiene un caracter multifacético, que depende de la estimacién que
hace el comprador de las distintas ventajas que el producto es capaz de reportar para
satisfacer sus necesidades o sus deseos, asi como de la pertinencia de los servicios
asociados.

Al partir de que el valor del producto esta dado por el conjunto de beneficios que percibe
el cliente, a cambio de lo cual estd dispuesto a pagar un precio y a realizar cierto esfuerzo,
es posible construir una ecuacidn con las siguientes caracteristicas, figura 1.9:

CALIDAD
PRECIO
IMAGEN »| VALOR |«
ESFUERZO
SERVICIO

Figura 1.9: Perfil del producto (Zendn, 2014)

* En el lado izquierdo queda la calidad, que habla de qué tan bueno es el producto
(desempefio, duracion, estética, etc.), a lo que se suma la imagen que el cliente tiene
del mismo, ya que la calidad también reside en sus ojos, mente y sentimientos.

* Ala derecha se ubican el precio y el esfuerzo (tiempo, gastos y molestias) que implica
la adquisicidn y uso del producto, esfuerzo que se reduce cuando se agregan servicios
del lado izquierdo (entrega, instalacion, etc.).

En estas condiciones, para lograr un mayor valor y aspirar a mejores precios se puede
elevar la calidad del producto, realzar la imagen o afadir servicios, con un consecuente
aumento en los costos que debe ser compensado con la mejora en precios.

En los mismos términos, se puede trabajar con un producto bdsico, sin adornos, con
escaso servicio y promocién reducida, para bajar los costos y competir con bajos precios.
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1.3.5. Analisis de mercado

El mercado estd formado por el conjunto de compradores reales y potenciales de un
producto, de cuyo conocimiento depende en buena medida el éxito de la empresa, por lo
gue con frecuencia se le califica como la principal fuente de oportunidades.

Uno de los primeros resultados que aparece en un estudio de mercado es que los
requerimientos de los compradores no son uniformes, lo que lleva al tema cldsico de la
segmentacion del mercado, esto es, a identificar submercados en los que la demanda
guarda cierta similitud.

La ldégica que se sigue es simple: definir qué factores influyen en la variaciéon de la
demanda, para sobre esta base disgregar el mercado. A continuacién se presentan las
variables (figura 1.10) a las que usualmente se recurre para segmentar el mercado de

Demograficas Sicograficas
Canalesy
Sociograficas puntos de
venta

Variables de
segmentos de
mercado

consumo:

Geogragficas Otras

i

Figura 1.10: Variables de segmentacion de mercado (Zendn, 2014)

* Variables demogrdficas: es la forma mas popular de segmentacidn, ya que gran parte
de los productos son disefiados para grupos con caracteristicas especificas (edad, sexo,
ingreso, educacion, etc.).

* \Variables socio y sicogrdficas: la clase o grupo social, el estilo de vida, la personalidad y
los habitos, ademas de otros factores de este tipo, son funda- mentales para explicar
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algunos puntos finos de la demanda.

* Variables geogrdficas: ocupan un lugar central ya que permiten considerar dreas de
distribucién e influencia, ademas de que pueden servir para expresar variaciones
culturales, econdmicas, climaticas o de otro tipo.

* Variables de canal o punto de venta: en ocasiones es interesante visualizar a los
compradores de acuerdo a los medios que se tienen para llegar a ellos.

* Otras variables: patrones de compra, conocimiento del producto, lealtad a marcas,
etc.

El mercado meta esta representado por el segmento (o grupo de segmentos) hacia el que
conviene dirigir la atenciéon de la empresa, decisién que se apoya en los siguientes
criterios:

* Atractivo: de acuerdo al tamafio, crecimiento y rentabilidad previsible del segmento.

* Accesibilidad: que el segmento sea alcanzable de acuerdo a los medios de distribucién,
promocidén y ventas de que se dispone.

* Capacidad: que la empresa tenga los recursos y habilidades para servir
apropiadamente ese espacio.

* Competitividad: que la posicion que se tenga frente a las distintas fuerzas no sea
desfavorable.

1.3.6. Estrategia comercial

A través de la estrategia comercial, como se muestra en la figura 1.11, se afiaden dos
elementos clave para el éxito del negocio.

-g,c!mo atraer la atonci!n dol.

comprador?

—

s como brindarle acceso al
producto? |

Figura 1.11: Estrategia comercial (Zendn, 2014)

La importancia de la estrategia comercial es tal que un excelente producto con una mala
promocidén o una distribucién inoperante esta condenado al fracaso.
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1.4. El deporte en México

En México se han realizado investigaciones encaminadas a reconocer el valor de la
actividad fisica y su repercusion en el estado de salud en diversos sectores de la poblacién.
El deporte y la actividad fisica han cobrado importancia y atencién al considerarse como
una oportunidad para disminuir la mortalidad y el nimero de enfermedades asociadas al
nivel de inactividad fisica creciente. La Organizacion Mundial de la Salud (OMS) sefiala que
la inactividad fisica es el cuarto factor de riesgo mas importante de mortalidad en todo el
mundo.

La OMS recomienda a los adultos mayores de 18 afios de edad acumular un minimo de
150 minutos semanales de actividad fisica aerébica moderada, o bien 75 minutos de
actividad fisica aerdbica vigorosa cada semana, o bien una combinacién equivalente de
actividades moderadas y vigorosas, con el fin de:

* Mejorar funciones cardio respiratorias, funciones musculares y salud ésea.

* Reducir el riesgo de enfermedades no transmisibles, (cardiovasculares, cancer,
respiratorias crénicas y diabetes) y depresion.

* Combatir la obesidad y tener una mejor masa y composicion corporal.

En 1996, el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI), tiene el primer
acercamiento a la captacidon de informacidn relacionada con el nivel de actividad fisica con
el Mddulo sobre Deportes y Actividades Fisicas para personas de 15 y mas afos de edad.
Para noviembre de 2013, se capta por segunda ocasion informacion referente al tema
mediante el Mddulo de Practica Deportiva y Ejercicio Fisico (MOPRADEF).

El MOPRADEF proporcionara a los usuarios informacion mas amplia en el tema de

actividad fisico-deportiva en tiempo libre, asi como los motivos por los cuales no se realiza
deporte ni ejercicio fisico.
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De acuerdo al MOPRADEF, las categorias para la condicion de practica de actividad fisico-
deportiva son:

gue realiza actividad
Activos fisicamente —— fisico-deportiva en su
tiempo libre.

Poblacidon de 18 afos de

edad y mas . .
y gue no realiza actividad

fisico-deportiva en su
tiempo libre.

Inactivos fisicamente

Figura 1.12: Categorias para la condicidon de practica fisico-deportiva (INEGI, 2013)

Los principales resultados del MOPRADEF, en noviembre de 2013 fueron los siguientes:

* Se puede observar el la figura 1.13 que dentro de la poblacién de 18 afios y mads, se
tiene que el 56.2% del total de la poblacién no realizan actividad fisico-deportiva en su
tiempo libre, de los cudles el 58% son mujeres y el 42% son hombres. De la poblacién
restante que es el 43.8% si realizan actividad fisico-deportiva en su tiempo libre, de los
cuadles 54.4% son hombres y 45.6% son mujeres.

Poblacién de 18 afios y mds, por condicién de actividad fisico-deportiva
Hombres Hombres
nactivos activos

fisicamente fisicamente
nactivos
fisicamente
56.2%
Mujeres Mujeres
inactivas -~~~ - -~ = = activas
fisicamente fisicamente

Figura 1.13: Poblacion de 18 afios y mas, por condicidn de actividad fisico-deportiva (INEGI, 2013)
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* En la figura 1.14 se puede observar la clasificacion de activos e inactivos fisicamente
de las poblacidn de 18 afos y mas de acuerdo a su nivel de educacién. Respecto a los
activos fisicamente, se puede ver que entre mayor sea su nivel educativo, mayor es el
porcentaje de la poblacién. Y en caso contrario respecto a los inactivos fisicamente.

Poblacién de 18 afios y mas, por nivel de instruccién segin condicién de
actividad fisico-deportiva
——— 70.70%
70.00%
57.50%
£0.00% 56.30%
50.00% 43.70% 42.10%
40.00% 20,30
30.00% i & Activos fisicamente
20.00% : ¥ Inactivos fisicamente
10.00%
0.00%
Sin educacién bdsica  Educacién bdsica Al menos un grado de
terminada terminada o algdn  educacidn superior
grado de educacidn
media

Figura 1.14: Poblacion de 18 afios y mas, por nivel de instruccién segun condicién de actividad fisico-
deportiva (INEGI, 2013)

A continuacién se presenta el comportamiento de los datos respecto de la poblacién de
18 ainos y mas activa fisicamente, que representa el 43.8%.

* Dentro de la poblacién fisicamente activo, en la figura 1.15 se puede ver el lugar de

preferencia de prdctica, en su mayoria con un porcentaje de 66.4% realizan ejercicio
en lugares publicos.
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Poblacion activa fisicamente, por lugar de practica fisico-
deportiva

70.00% - 66.40%
60.00% -
50.00% -
40.00%
30.00%
20.00%

10.00%

0.00%

En instalaciones o lugares En instalaciones o lugares Se desconoce el lugar de
publicos de uso *restrigido practica

*Comprende instalaciones privadas, de estudio, trabajo o domicilios particulares

Figura 1.15: Poblacién activa fisicamente, por lugar de practica fisico-deportiva (INEGI, 2013)

El horario de preferencia para la practica fisico-deportiva, se observa en la figura 1.16
gue es por la mafiana en su mayoria con un 46.6%, seguido del horario de la tarde y

noche.
Poblacidn activa fisicamente, por horario de preferencia para
la practica
50'00% —_ 46.60%
45.00% -
gg-gg:f I 33.40%
. (I
30.00% -
25.00% -
20.00% - 14.40%
15.00% - 9.10%
0, .
1288; i - 2.40%
. (o]
0.00% | O e
En la mafiana En la tarde En la noche En cualquier Se desconoce el
momento del horario de
dia practica

La suma de las barras es mayor al 100%, toda vez que algunas personas realizan actividad fisico-deportivas en dos
horarios diferentes en un dia

Figura 1.16: Poblacion activa fisicamente, por horario de preferencia para la practica (INEGI, 2013)
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* Se observa en la figura 1.17 los motivos principales para practicar actividad fisico-
deportiva, donde el 2.4% se desconoce el motivo, el 19.2% por diversiéon y el 78.4%
por salud.

Poblacidn activa fisicamente, por motivo principal para la practica
de actividad fisico-deportiva

90.0% -
£0.0% 78.4%

U 7
70.0% -
60.0% -
50.0% -
40.0% -
30.0% -

19.2%
20.0% -
10.0% - 2.4%
0.0% - | N— | |
Por salud Por diversion Se desconocen los motivos

Figura 1.17: Poblacidn activa fisicamente, por motivo principal para la practica de actividad fisico-deportiva
(INEGI, 2013)

A continuacién se presenta el comportamiento de los datos respecto de la poblacién de

18 ainos y mas inactiva fisicamente, que representa el 56.2%.

* Dentro de la poblacidon inactiva fisicamente, se observa en la figura 1.18 los
antecedentes de practica, el 38% practicod alguna vez actividad fisico-deportiva y el
resto, 18.2% nunca practicé actividad fisico-deportiva.
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Proporcion de la poblacién inactiva fisicamente por antecedente de

60.00%

50.00%

40.00%

30.00%

20.00%

10.00%

0.00%

practica

Poblacion de 18 afios y
mads inactiva fisicamente
56.2%

- & Nunca practicd actividad
fisico-deportiva

& Practicd alguna vez
actividad fisico-deportiva

Figura 1.18: Proporcion de la poblacién inactiva fisicamente por antecedente de practica (INEGI, 2013)

Dentro de la poblacion del 38% que alguna vez practicd actividad fisico-deportiva, en
la figura 1.19 se observa la razén por la cual no practican actividad fisico-deportiva
actualemte, con un 57.9% en su mayoria por falta de tiempo, seguido de cansancio por

el trabajo, problemas de salud, falta de dinero, por pereza y otras razones.

Poblacion inactiva fisicamente que alguna vez practico

actividad fisico-deportiva, por razon de la NO practica actual

Falta de tiempo
Cansancio por el trabajo
Problemas de salud
Falta de dinero

Por pereza

Otro 7.20%

57.90%

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00% 50.00% 60.00%

70.00%

Figura 1.19: Poblacién inactiva fisicamente que alguna vez practico actividad fisico-deportiva, por razén

de la no practica actual (INEGI, 2013)
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Dentro de la poblacidn del 18.2% que nunca practicé actividad fisico-deportiva, en la
figura 1.20 se observa la razén por la cudl no practican actividad fisico-deportiva
actualemte, con un 41.7% en su mayoria por falta de tiempo, seguido de cansancio por
el trabajo, problemas de salud, por pereza, por falta de dinero y otras razones.

Poblacidn inactiva fisicamente que nunca practico actividad fisico-
deportiva, por razén de la NO practica actual

Falta de tiempo _ 41.7%

Cansancio por el trabajo __ 20.1%
Problemas de salud __ 14.8%
Por pereza _ 8.6%
Falta de dinero _- 6.0%

Otro _ 8.8%

0.0% 5.0% 10.0% 15.0% 20.0% 25.0% 30.0% 35.0% 40.0% 45.0%

Figura 1.20: Poblacidn inactiva fisicamente que nunca practico actividad fisico-deportiva, por razén de la no
practica actual (INEGI, 2013)
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2. Actividades

deportivas

Facultad de Ingenieria

2.1. Proyecto deportivo universitario
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La Universidad Nacional Autdnoma de México constituye uno de los proyectos deportivos

de mayor trascendencia para el pais. En ella se concentran areas muy importantes para la
ejecucion de deportes en México (figura 2.1).
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Figura 21: Instalaciones deportivas de la UNAM
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La Universidad Nacional Auténoma de México tiene como finalidad ensefiar, difundir,
cultivar y transmitir valores que sirvan como base del desarrollo de los profesionistas que
México necesita. Ha generado, preservado y divulgado el conocimiento humanistico,
cientifico, social y deportivo necesario para fortalecer la identidad nacional.

De la educacidn, la ciencia y la tecnologia dependen, mas que nunca, la productividad y la
competitividad econdmica de los paises. La educacidon debe verse como una condicion
indispensable para que individuos o colectividades aspiren a alcanzar un mejor futuro,
capaces de ser creadores no reproductores o servidores. Es fuente de superacion vy
constituye un igualador social insustituible. Dentro de los tres pilares de lo que es una
universisdad; educacidn, investigacion y cultura, en la parte cultural esta implicita la parte
de hacer ejercicio.Bajo estos lineamientos hemos de vislumbrar a la educacién como una
sinergia entre lo académico y lo deportivo, ambos indispensables en la formacién de los
profesionistas creadores, capaces de interactuar e involucrarse en procesos sociales y
econodmicos altamente complejos, competitivos y especializados.

Para la UNAM, la difusion y promocién del deporte es una de sus funciones sustantivas; a
través de ella se establecen vinculos con todos los grupos de la sociedad y, al mismo
tiempo, se contribuye a enriquecer la formacion de estudiantes, profesores e
investigadores. En ella se cultivan valores que permiten el desarrollo integral de los
estudiantes para contribuir a mejorar el nivel de vida de todos los mexicanos.

En la UNAM se desarrollan actividades deportivas y recreativas en 52 disciplinas
diferentes, por mencionar algunas; acondicionamiento fisico, ajedrez, ciclismo, futbol,
karate, natacién, remo, tenis, voleibol, etc.

La Universidad cuenta con multiples espacios deportivos. Cada facultad, escuela o plantel
de bachillerato cuenta con espacios deportivos propias para el desarrollo y practica del
deporte.

Todos estos centros y actividades deportivas y recreativas se encuentran organizados bajo
la Direccién General de Actividades Deportivas y Recreativas (DGADyR) de la UNAM, que
tiene como misién contribuir a la formacién integral de los alumnos en su desarrollo fisico,
psicoldgico, ético y social, a través del desarrollo de actividades deportivas y recreativas,
ofreciendo a los alumnos, entrenadores y promotores la capacitacion, formacion y
actualizacion en el ambito de la recreacién, la actividad fisica y el deporte, a través del
conocimiento de sus ciencias aplicadas. Fomentar en los alumnos la actividad fisica y la
recreacion, asi como desarrollar las aptitudes de los alumnos hacia el deporte, y fortalecer
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las estrategias de deteccidn de talentos, a fin de atenderlos, reclutarlos como integrantes
de los equipos representativos de la UNAM y potenciar sus capacidades hacia el alto
rendimiento.

La Facultad de Ingenieria se ha preocupado por ser parte del proceso evolutivo del pais.
Su compromiso indeclinable con el desarrollo nacional y el mejoramiento de la calidad de
vida de la poblacidon, la han orientado hacia una postura critica y positiva, dinamica y
flexible, abierta y responsable, que le permite mantener vigente su rigor cientifico y su
espiritu de competencia. En este contexto, se promueven permanentemente acciones
encaminadas al desarrollo integral de su comunidad, las cuales tienen gran importancia en
el area de actividades deportivas, que son coordinadas por el Departamento de Apoyo a la
Comunidad (DAC).

2.2. LaFacultad de Ingenieria y el deporte

2.2.1. Mision

La mision de la Facultad de Ingenieria es formar profesionistas integrales, profundamente
comprometidos con el pais, competitivos, nacional e internacionalmente, con habilidades,
actitudes y valores que les permitan un desempeno pleno en el ejercicio profesional, la
investigacion y la docencia; con capacidad para actualizar continuamente sus
conocimientos y poseedores de una marcada formacién humanista que les dé sentido a
sus actos y sus compromisos con la Universidad y con México.

En este contexto, el esfuerzo por fomentar el deporte como instrumento en el desarrollo
del profesionista de la ingenieria ha sido y es una de las principales lineas de trabajo en la
Facultad de Ingenieria.

2.2.2. El plan de desarrollo de la Facultad

Para comprender las lineas de accion que incrementen la participacién de los estudiantes
en actividades deportivas y recreativas, se requiere conocer el ambito en donde se
proponen y dan seguimiento a estas lineas de accidn, por lo que es importante definir qué
es un plan de desarrollo y describir el plan de desarrollo de la Facultad de Ingenieria.

1. Planes de desarrollo

El proceso de planeacion se concreta en la elaboracidn del plan, el cual hace explicitas
las decisiones de caracter general que expresan los lineamientos politicos
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fundamentales, las prioridades que se derivan de esas formulaciones, la asignacion de
recursos acordes a esas prioridades, las estrategias de accidon y el conjunto de medios
e instrumentos que se van a utilizar para alcanzar las metas y objetivos propuestos.

Los planes tienen por finalidad trazar el curso deseable y probable del desarrollo
institucional. Si bien un plan agrupa programas y proyectos, su formulacion se deriva
de propdsitos y objetivos mas amplios, que la suma de los programas y proyectos.

En la UNAM, tanto en su conjunto como para cada una de sus entidades o
dependencias, generalmente se establece un Plan de Desarrollo Institucional para un
periodo de cuatro afios que es término regular de una administracidn universitaria de
acuerdo con la legislacion vigente.

El Plan de Desarrollo de la UNAM se ha formulado con el propdsito central de seguir
siendo una institucion clave en el desarrollo del pais, basandose en los objetivos
previstos en el Plan de Desarrollo de la Nacion y en cumplimiento de la Legislacion
Universitaria, mismo que ha contado con la participacién de la comunidad
universitaria.

Como se describe en el Plan de Desarrollo de la UNAM, mds que ajustarse a las
metodologias convencionales de la planeacidn, el Plan de Desarrollo busca definir
politicas institucionales que permitan generar los acuerdos necesarios entre los
universitarios, para impulsar los cambios cualitativos que deben proyectar a la
Universidad en el mediano plazo.

Plan de desarrollo de la Facultad de Ingenieria

Como anteriormente se menciond, las entidades universitarias desarrollan Planes
Institucionales con la finalidad de trazar el curso deseable y probable del desarrollo de
la entidad, tomando como eje rector el plan de desarrollo de la UNAM.

El Plan de Desarrollo de la Facultad de Ingenieria es formulado con la finalidad de
seguir siendo una institucidon que se caracteriza por ofrecer servicios educativos
publicos de alta calidad que permitan a sus alumnos contar con una sélida formacion
cientifica, técnica y humanistica; con valores de responsabilidad social enraizada; con
una formacion integral en la cultura, la salud y el deporte; asi como un compromiso
irrevocable con la nacidn.
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Conforme a estos objetivos, se han establecido programas, proyectos y lineas de
accion para cada una de las funciones sustanciales de la Facultad de Ingenieria en el
Plan de Desarrollo Institucional 2011-2014.

Todas las actividades deportivas y recreativas que se desarrollan en la Fl se rigen bajo
los lineamientos de orientacion y prioridad previstos y desarrollados por el grupo de
trabajo del Proyecto 1.5 (Plan de desarrollo 2011-2014). Fomento de la cultura, el
deporte y los habitos saludables en la formacidn integral de los ingenieros.

El Proyecto 1.5. (figura 2.2) tiene como objetivo aportar una dimensidén integral a la
formacidn de los ingenieros con base en el reforzamiento de las asignaturas socio-
humanisticas y el respaldo a las actividades culturales, deportivas y de promocion de la
salud, como mecanismos para fortalecer los valores morales, el compromiso social y
difundir con la mayor amplitud posible la cultura nacional y universal, en concordancia
con la misién de la Facultad.

\Y [ F]

Incrementar anualmente en 3% las actividades de C-20
divulgacidn, extensién y vinculacién, a partir de 2011. C-21
C-22
EA
Incrementar anualmente en 3% la asistencia a actividades C-23
de divulgacidn, extension y vinculacion, a partir de 2011 C-24
C-25
EA
Incrementar anualmente en 3% la participacion de la
comunidad en actividades de promocidn de la salud, a CPD-11
partir de 2011

Figura 22: Metas e indicadores de actividades deportivas y recreativas de la Facultad de Ingenieria (Plan
de Desarrollo 2011-2014)
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Las claves de interés enfocadas en actividades deportivas son C-20, C-23 y CPD-11.

Donde:
C—20 [< Actividades realizadas en el ano N > 1] 100
—_ — — X
Actividades realizadas en el aiio N — 1
Asistencia a eventos en el ano N
cC—-2 =[< - - — )—1]><100
Asistencia a eventos en el aino N — 1
Participacion en actividades en el afio N
CPD—11=[< — — — — )—1]><100
Participacion de activiades en el ano N — 1

Lineas de accion

Afianzar y diversificar las actividades sociohumanisticas, deportivas y de promocién de
la salud (Plan de desarrollo 2011-2014).

Fortalecer la oferta de actividades sociohumanisticas, culturales, deportivas y de
promocion de la salud que sustentan la formacidn integral para propiciar una
mayor participacion de la comunidad estudiantil y académica.

Robustecer y diversificar los vinculos al interior y al exterior de la Universidad a fin
de enriquecer las tareas de difusion cultural y fomento de la salud y el deporte.
Poner en marcha las actividades del Consejo Asesor de Actividades Culturales y
Deportivas.

Intensificar la participacion de la comunidad en actividades deportivas, recreativas
y de promocion de la salud a través de campafas que enfaticen los beneficios de la
actividad fisica y de los habitos saludables.

Renovar los apoyos institucionales y proponer féormulas novedosas para brindar
respaldo a los esfuerzos consolidados que tradicionalmente han representado un
baluarte para difundir las mas altas expresiones de la cultura hacia la sociedad; en
especial para apoyar las tareas de la Feria Internacional del Libro del Palacio de
Mineria, consolidada como referente de trascendencia en el ambito de las letras y
la Orquesta Sinfdnica de Mineria, convertida en una de las mejores orquestas de
México.
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2.3. Departamento de Apoyo a la Comunidad

2.3.1. Funciones y organizacion

Dentro del organigrama de la Facultad de Ingenieria de la UNAM (figura 2.3), el
Departamento de Apoyo a la Comunidad pertenece al drea de Secretaria de Servicios

Académicos.

Direccidn

Consejo
Técnico

| I
: . Secretaria d f
Secpetas Secrelaia B ecrac ad ecret_ar!a de Secretaria de Apoyo
General Administrativa Lesoados Servicios Yo
Investigacion . J| | Académicos .. RLLOCRICA

|

1

Coordinaciéon de

Desa"o"o_'

Planeacidn y

Coordinacion de
Vinculacion
. Productiva y Social .}

Div. de Ingenieria ) o, Div. de Ingenieria Div. de Ingenier
Mecsnica e Div. de’ Inqemena en Ciencias de la (.‘fi\\til ; geg:":;';?:
. Industrial Eléclrca ‘—Tle" a A) | S
| | | |
Div. de Ciencias | | DV, de Ciencias Oiv. de Educacion | | oz gl Libro del
Basicas gosialesy Lontipuay Palacio de Mineria
o ) | Humanidades | (e alistancia ) i s

Figura 23: Organizacion de la Facultad de Ingenieria

Dentro de la organizacion del Departamento de Apoyo a la Comunidad se tiene la

siguiente estructura:

\
( N
Jefe del
departamento
N
. J
|
[ | 1
) ) )
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Actividades Bolsa de Vinculacién
deportivas trabajo con egresados
. J

Figura 24: Organizacién del Departamento de Apoyo a la Comunidad
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El Departamento coadyuva en la formacion integral de la comunidad y egresados de la
Facultad de Ingenieria, por medio del apoyo, organizacién y difusion de eventos
orientados al desarrollo profesional, laboral, deportivo y recreativo por medio del trabajo
en:

Vinculacién con egresados.

Bolsa de trabajo.

Actividades deportivas

Figura 25: Areas del Departamento de Apoyo a la Comunidad

El area de actividades deportivas tiene como objetivo poner a tu disposicién la oferta
Deportiva de la UNAM y de la Facultad con el fin de coadyuvar a tu desarrollo integral,
haciendo de la actividad fisica un eje fundamental para tu salud y bienestar (Facultad de
Ingenieria, 2013).

El drea de actividades deportivas a su vez se divide en tres como se muestra a
continuacion:

Servicios

Equipos representativos

Torneos internos

Figura 26: Areas dentro de actividades deportivas
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2.3.2. Programas de actividades deportivas

Con la finalidad de contribuir de manera sustancial en el desarrollo integral de los
estudiantes y del personal docente, se han creado programas de oferta deportiva
encaminados a propiciar el desarrollo de iniciativas de la realizacién de actividad fisica,
que permitan a la comunidad apreciar y fomentar el gusto por el deporte, entender al
deporte como un complemento indispensable en el desarrollo de sus actividades
profesionales.

El Departamento de Apoyo a la Comunidad (DAC) trabaja con un programa deportivo y
recreativo que incluye las diversas actividades que se producen en la UNAM vy en otras
entidades externas, sustentado en la participaciéon de diversos estudiantiles bien
organizados y consolidados, asi como en un programa de vinculacidén con otras facultades.

Las actividades que dicho programa oferta se muestran en la figura 2.7. Todas las
actividades socioculturales que se desarrollan en la DAC se rigen bajo los lineamientos de
orientacién y prioridad previstos y desarrollados por el Plan de desarrollo de la Facultad
de Ingenieria 2011-2014.
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Representativos

Torneos internos

Servicios

* Futbol asociacion (varonil
primera, segunda fuerzay
femenil) y futbol rapido
(ambas ramas)

* Basquetbol (ambas ramas)

* Voleibol salay playa
(ambas ramas)

* Beisbol varonil

* Natacién

* Ajedrez

* Karate do, judo y
taekwondo

* Atletismo

* Futbol americano y tocho
Bandera

* Tenis, tenis de mesa y
frontén

* Tiro con arco

* Levantamiento de pesas

* Torneo futbol rapido y
futbol asociacién

* Club de ajedrez y dominé

* Torneos exprés de voleibol
salay playa

* Torneos recreativos de
canicas, trompo,
dominadas, vencidas, etc.

* Torneo exprés de
basquetbol

* Exhibiciones de box y
lucha

¢ Caminatas

* Solicitud de espacios
deportivos:
Acudir directamente al
Departamento de Apoyo
a la Comunidad con una
identificacion, el espacio
estd condicionado a la
disponibilidad y actividad
a realizar en el mismo.
*Registro deportivo:
Al participar en cualquier
actividad deportiva
dentro de la Universidad
es necesario registrarse
en la RED PUMA, en el
Departamento de Apoyo
a la Comunidad podemos
registrarte u orientarte
en éste tramite.
*Orientacion deportiva:
En el Departamento de
Apoyo a la Comunidad
podemos orientarte
respecto a la practica de
cualquier deporte, no
dudes en consultarnos.
*EMA (Examen médico
automatizado)
Para alumnos de primer
ingreso, refuerzo de
vacunaciony
seguimiento médico.

Figura 27: Actividades deportivas y recreativas de la Facultad de Ingenieria
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2.3.3. Programas de deporte del DAC

El programa deportivo que ofrece la Fl a través de su Departamento de Apoyo a la
comunidad, es rico en actividades, posee buenos niveles de audiencia y buena aceptacion
entre la comunidad; sin embargo es necesario incrementar las ideas, buscar formas vy
maneras de estar mas cerca de la comunidad y lograr que el impacto de cada actividad
que se realice sea mayor y con un aprendizaje que tenga un papel trascendente y
determinante en la vida del profesional de la ingenieria.

2.3.4. Estadisticas

La poblacién total de la Facultad de Ingenieria en el semestre 2014-2 es de 11,746
alumnos. Solo el 10% de la poblacion estd inscrito en alguna actividad fisica (DAC, 2013),
como se muestra en la figura 2.8.

Poblacion total de la Facultad de Ingenieria, semestre
2014-2

1175

V
Inscrito en alguna
actividad fisica

' No esta inscrito en
ninguna actividad fisica
10571
R

Figura 28: Poblacidn total de la Facultad de Ingenieria, semestre 2014-2 (DAC, 2013)
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3. Metodologia

Para llevar a cabo el proceso de generacion del modelo de negocio en actividades,
deportivas, es necesario el analisis de la parte operativa y estratégica del Departamento
de Apoyo a la Comunidad.

En primera instancia se realizard una evaluacién preeliminar al Departmaneto de Apoyo a
la Comunidad, posteriormente se analiza la parte operativa, en donde se identifican las
areas de oportunidad para la promocién y difusidon de actividades deportivas realizando
un mapeo de sistema viable para el enfoque en la parte de procesos del DAC.

Una vez identificada las dreas de oportunidad, se tendrd que planificar todo la parte de
procesos del DAC dentro de actividades deportivas, por lo que sera visto como un sistema
con el fin de una perfecta coordinacién de los distintos procesos que nos proporcionen el
objetivo deseado en la comunidad de la FI.

Posteriormente y una vez hecho el andlisis operativo, se realiza un analisis estratégico,
donde se desglosan los elementos basicos de la estrategia competitiva, esto para poder
integrar los nueve elementos de un modelo de negocio (figura 3.1).

00 'e)
O
O OO <)O Model
Evalaucién O Anélisis Anélisis %eo
O preliminar operativo estratégico €
negocio

Figura 3.1: Metodologia
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3.1. Evaluacidn preliminar

Al Departamento de Apoyo a la Comunidad se realizé un diagndstico dando seguimiento
por etapas para la evaluacion y analisis sobre el mismo, con el propdsito de conocer el
estado o situacién actual del departamento, para posteriormente realizar un plan de
accion o tratamiento a partir de los resultados del diagndstico, como se muestra en la
siguiente figura.

— 1. Identificacién de participantes —

— 2. Levantamiento de cuestionarios

>_ Diagndstico

— 3. Eliminacidn de repeticiones

— 4. Jerarquizacion de respuestas

5. Programa de accidn a corto
plazo

6. Programa de accidon a mediano
plazo

Plan de accion
7. Programa de accion a largo >_

plazo

— 8. Proyectos especiales

—

Figura 3.2: Procedimiento de evaluacién preliminar (Zendn, 2014)
La evaluacién preliminar permite hacer un diagndstico con el propdsito de identificar

proyectos y propuestas concretas de cambio se pueden manejar, en concreto identificar
areas de oportunidad.
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El procedimiento de evaluacion preliminar es el siguiente:

4.

Identificacion de participantes
Aguellos que tengan algln conocimiento, interés o responsabilidad en el area.
Fijar lugar, fecha y tiempo de aplicacidn de evaluacién.

Levantamiento de cuestionarios
Una vez identificado los participantes involucrados en el Departamento de Apoyo a la
Comunidad especificamente en el area de actividades deportivas, las preguntas que se
realizaron fueron las siguientes:

* ¢Qué fallas ha observado en los ultimos 2 0 3 meses?

* (Qué cambios externos estan dafiando o pueden dafiar a la organizacion?

* (Qué oportunidades pueden presentarse en los proximos meses o durante el
siguiente aio?

* ¢Qué mejoras, cambios o proyectos propone desarrollar?

Cabe mencionar, una parte clave de la aplicacion de encuesta son los siguientes
puntos mencionados a los participantes para un mejor analisis de la informacion:

No divagar y evitar ambigliedades.

Ideas claras y concretas.
* Mencione solo hechos vivenciales sin hacer juicios, sin sefialar causas ni culpables.

Sin considerar restricciones administrativas, econdmicas, politicas, o de cualquier
tipo.

Eliminacion de repeticiones
Se elabora un listado con las respuestas de los distintos participantes y simplemente
se eliminan las repeticiones.

Jerarquizacion de respuestas
Se presentan la lista de las propuestas a los participantes y se les pide los siguiente,
(donde n son las propuestas):

* Indique cuales son las n/2 sugerencias mas importantes

* Indique cuales son las n/2 sugerencias mas faciles de atender

* Indique cuales son las n/2 sugerencias en las que se requiere tomar accién con
mayor prontitud
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Dentro de la jerarquizacién de respuestas de los participantes se desglosan los programas
de accién, como se muestra en la figura 3.3:

Programa de accion a corto plazo
Programa de accion a mediano plazo
Programa de accion a largo plazo

o N O b

Proyectos especiales

Urgencia
Importancia Baja Alta
Baja Alta 6. Programa |5. Programa
. o g © .
- = Decision : o £ de mediano | de corto
3 = rapida slgue E:> = plazo plazo
& = Desechar siguel:]::) Y z 7. Programa (8. Proy_ectos
@ o de largo plazo| especiales

Figura 3.3: Proceso metodoldgico de los programas de accion (Zendn, 2014)

3.2. Plan de analisis operativo

El objetivo de realizar un analisis operativo y una vez realizado un diagndstico de las
operaciones, es elaborar un plan de accidon para cada una de las oportunidades
identificadas, adecuando el desarrollo del mismo a las necesidades y disponibilidad de Ia
organizacién para conseguir la involucracidon del personal en la consecucién de esas
mejoras dentro del departamento para la difusién y promocidn de actividades deportivas.

Dentro del plan de analisis operativo , se estudia el departamento visto como un sistema,
con el objetivo de una mejora de procesos y organizacién, ya que una mejora operativa
nos ayuda que el departamento sea mds competitivo, esto implica definir
responsabilidades, engranar las operaciones, alinear al equipo de trabajo e impulsar una
cultura de resultados.

53



3.3. Analisis estratégico

En la tercera parte del proceso metodoldgico, se tiene el analisis estratégico, como se

menciond en el capitulo uno, se identificaran los elementos basicos para el disefio de la

estrategia competitiva, que son los isguientes:

1.

2.

Identificacion de las unidades de negocio
Se realizara un listado de los servicios que ofrece el Departamento de Apoyo a la
Comunidad

Andlisis del mercado

Se idenficara cuales son las necesidades o preferencias del mercado, asi como los
segmentos y variables del mercado en el area de actividades deportivas de la Facultad
de Ingenieria, como se explicd anteriormente en la figura 1.10.

* Identificar las variables de mayor relevancia
* Estudiar desde cada éptica como se divide el mercado
* Analizar como se entrelazan los resultados oara trazar los segmentos del mercado

Perfil del producto

Un buen producto, para este caso servicio, lleva al reconocimiento del cliente lo que
permite generar mayores ventas para asi obtener mejores resultados. En este
elemento bdsico del disefio de la estrategia competitiva, se analizara el valor del
producto que esta dado por el conjunto de beneficios que percibe el cliente, a cambio
de lo cual esta dispuesto a pagar y a realizar cierto esfuerzo. Los aspectos que se
analizardn son los siguientes:

* (Calidad, qué beneficios ofrece el producto
* Imagen, como percibe tales beneficios el cliente
* Esfuerzo, tiempo, molestias, costos asociados, etc.

Estrategia comercial
Se analizaran los instrumentos de promocion y distribucion:

* Promocion, jalar al cliente (concursos, juegos, premios, etc.)

* Publicidad, mandar un mensaje al cliente (como por ejemplo mantas, folletos,
volanteo, etc.)
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Fuerza de ventas, llegar al cliente (como lo son demostraciones, ferias,
exposiciones, etc.)

Relaciones publicas, entablar comunicacion con el cliente (contactos, conferencias,
patrocinios, etc.)

Distribucidn, se analizardn los canales para llegar al cliente

5. Ventaja competititva

Desde el punto de vista estratégico, se analizaran cuales son los recursos distintivos

del negocio, para asi atraer la atencién de la demanda y obtener buenos resultados.,

con las siguientes condiciones:

Superioridad, con respecto a los rivales
Valia, atractivo del producto para el comprador
Sostenibilidad, que la ventaja no se pierda

El procedimiento para definir la ventaja competitiva es el siguiente:

3.4.

Trazar la cadena de valor del negocio

Recorrer la cadena de valor para identificar los activos estratégicos y capacidades
distintivas

Establecer que atractivo tiene el producto para el cliente

Verificar si la ventaja competitiva es sostenible y en su caso definir cdmo mantener
o reforzar la posicidon

Idear cdmo explotar la ventaja competitiva

Recorrer la cadena de valor para identificar las debilidades criticas y buscar cémo
reforzar esos flancos débiles.

Integracion del modelo de negocio

Finalmente para realizar la propuesta de modelo de negocio, ya analizado la parte

operativa y parte del andlisis estratégico donde se encuentran algunos elementos del

modelo de negocio como son: segmentos de cliente, propuesta de valor, canales y

relacion con los clientes (estrategia comercial), actividades clave (ventaja competitiva), se

pueden integrar los nueve elementos del modelo de negocio, para describir las bases

sobre las que el Departamento de Apoyo a la Comunidad en el area de Actividades

Deportivas de la Facultad de Ingenieria crea, proporciona y capta valor.
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El primer elemento a identificar en el modelo de negocio en Actividades Deportivas de la
Facultad de Ingenieria (Fl), son los clientes (segmentos de cliente), para este caso
identificar como segmentar a la poblacidn de la Fl de acuerdo a su actividad fisica.

Figura 3.4: Segmentos de clientes

Posteriormente describir el conjunto de productos y servicios que crean valor (porpuesta
de valor) para los segmentos de cliente identificado anteriormente.

Figura 3.5: Propuesta de valor

En el siguiente elemento, se explica el modo en que se comunica con los segmentos de
cliente para llegar a ellos y proporcionarles la propuesta de valor (canales).
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Figura 3.6: Canales

En el elemento siguiente se describen los diferentes tipos de relaciones que estrablece el
Departamento de Apoyo a la Comunidad con determinados segmentos del cliente
(relacién con los clientes).

Figura 3.7: Relacién con los clientes
El siguiente elemento son las fuentes de ingreso, que para este caso, y conseguir los

objetivos deseados de incrementar la participacién de los alumnos en actividades
deportivas de la FI.
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Figura 3.8: Fuentes de ingreso

En el siguiente elemento, se encontraran los activos (recursos clave) mas importantes
para que el modelo de negocio funcione, que recursos clave se requieren para la
propuesta de valor, canales de distribucion, relacién con los clientes y fuentes de ingreso;
ya sean recursos fisicos, humanos, econémicos o intelectuales.

Figura 3.9: Recursos clave
En el siguiente elemento, se describirdn las acciones mds importantes que debe

emprender el drea de Actividades Deportivas de la FlI (actividades clave) para operar
exitosamente.
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Figura 3.10: Actividades clave

Posteriormente se describen las redes de provedeedores y socios (asociaciones clave) que
contribuyen al funcionamiento del area de Actividades Deportivas de la Fl dentro de la
UNAM, encontrar alianzas estratégicas (no competidoras) y busqueda de resolusidon de
problemas.

Figura 3.11: Asociaciones clave
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Y por ultimo, se describirdn todos los costos (estructura de costos) que implica la puesta
en marcha del modelo de negocio.

,_
b

Figura 3.12: Estructura de costos
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4.Resultados

4.1. Evaluacion preliminar

Se identificaron los integrantes del area de actividades deportivas, los participantes a
guienes se les aplicé el cuestionario fueron los siguientes:
1. Jefe del departamento
Jefe del area deportiva
Entrenador de baloncesto
Entrenador de futbol soccer y futbol rapido
Entrenadora de futbol femenil
Encargada de torneos internos de futbol rapido y diversos
Encargada de vinculacion con exalumnos

© N Uk WwN

Servicio social, actividades diversas
4.1.1. Resultados del cuestionario

La participacion de los integrantes fue buena, la actitud para apoyar y ayudar a conseguir
mejoras en el buen funcionamiento del area de activiades deportivas.

Las respuestas mas comunes, una vez eliminado las repeticiones y hecho la jerarquizacién,
el listado es el siguiente:
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Pregunta 1. ¢Qué fallas ha
observado en los ultimos 2
0 3 meses?

Pregunta 2. ¢ Qué cambios
externos estan dafnando o

pueden dafar a la
organizacién?

Pregunta 3. (Qué
oportunidades pueden
presentarse en los
proximos meses o durante
el siguiente afio?

Pregunta 4. { Qué mejoras,
cambios o proyectos
propone desarrollar?

* Falta de participacién y compromiso en
eventos

* Falta de organizacidn y comunicacion

* Falta de responsabilidad

» Falta de disposicion para realizar actividades
extras

* Horarios de clase

* Retrasos por transporte

» Falta de participaciéon de los alumnos en los
equipos y torneos

* Necesidad de areas de entrenamiento

* Falta de recursos

e Clima

e Un cronograma de actividade
* Oportunidades de difusién

* Mas integracion de alumnos de servicio
social

e Apoyos de entidades externas
e Captar nuevos talentos

e Establecer un sistema Unico de registro

e Elaboracién de un video para la promocion
del area

e Mejora de recursos
* Apoyos de los jefes superiores
* Mejoras en atencion a alumnos

Figura 4.1: Resultados del cuestionario

4.1.2. Identificacidn de areas de oportunidad
Una vez realizado el levantamiento de cuestionarios de la evaluacién preliminar, los

resultados del diagndstico fueron los siguientes; en el departamento hay falta de
comunicacion, esto se debe a la variacion en los diferentes horarios de trabajo de cada
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uno de los elementos que integran el departamento, sin embargo el entusiasmo de cada
un de los integrantes del departamento es muy grande, la pasion, motivacidn y ganas de
superacién para conseguir resultados positivos dentro de actividades deportivas.

También se puede observar en las respuestas de los integrantes un mercado mal
atendido, lo cual es una gran oportunidad de mejora para el departamento.

4.1.3. Plan de accion

Como se menciond en el capitulo anterior, parte de la evaluacion preliminar es realizar un
plan de accién, donde se presenta una propuesta para atacar las oportunidades de
mejora.

Se plantea un estudio para la puesta en funcionamiento de un “Curso deportivo” de
desarrollo personal en la Facultad de Ingenieria.

El curso deportivo de desarrollo personal, que se denominarda “interdeportes”, en
referencia al periodo de intersemestre de la Facultad de Ingenieria, este curso tendra
como objetivo surtir a la comunidad de la Facultad de Ingenieria de un espacio para el
cuidado fisico y mental con crecimiento personal, aprendizaje y profundizacién en
diferentes disciplinas como el baloncesto, voleibol, futbol, etc.

Se ubicard en las canchas de basquetbol que se encuentran entre el edificio principal y el
anexo de Ingenieria, mayoritariamente hombres seran los clientes potenciales del centro.
El jefe de departamento y el encargado del drea de actividades deportivas estan detras de
esta iniciativa. El jefe del departamento de apoyo a la comunidad, el encargado de
actividades deportivas y su servidora que cuentan con 10 afios de experiencia en el sector
del deporte y pretenden con este proyecto dar su salto en la difusién de actividades
deportivas de la UNAM, en el que esperan a medio plazo alcanzar un posicionamiento
como referentes de calidad en el ambito deportivo.

La idea de negocio no se basa en el concepto de un curso tradicional, en el que ya estan
posicionados un gran niumero de competidores, sino que apuestan por nuevos valores
sociales como son el desarrollo personal, la salud entendida de forma integral (cuerpo y
mente), el cuidado personal como busqueda de bienestar.

Son conscientes que muchos centros deportivos tradicionales ofrecen estos servicios pero
las condiciones en las que se realizan (profesorado, caracteristicas de las salas,
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iluminacidn, ruido, etc.) no son tan idéneas como las del curso que ellas proponen.

Siempre que los resultados sean como minimo los esperados, los emprendedores se han
planteado la posibilidad de montar en los préximos afios la materia de Educacién Fisica
como obligatoria dentro de la Facultad de Ingenieria.

1. Encargados del proyecto

El jefe del Departamento de Apoyo a la Comunidad es ingeniero en computacion,
responsable de administrar las dareas la bolsa de trabajo, seguimiento a egresados,
actividades deportivas de la Facultad de Ingenieria, con mds de 6 afios de experiencia.

El encargado del area de actividades deportivas, ha realizado estudios en la escuela
superior de educacién fisica, ademas ha realizado un buen numero de cursos relacionados
con las terapias alternativas ya que es un tema que realmente le apasiona. No tiene
experiencia, pero cuenta que su formacién le ayude a gestionar el negocio.

2. Datos bdasicos del proyecto
Las caracteristicas basicas del curso deportivo intersemestre, incluyendo lugar de
imparticién, personal involucrado y posible mercado se resumen la figura 4.2:

Definicion del proyecto | Curso deportivo.

Localizacién Canchas de baloncesto (enfrente de los frontones).
Instalaciones Dos canchas de baloncesto, con opcion a la practica de voleibol.
Personal y estructura Dos promotores que ocupardn los puestos de gerencia,
organizativa recepcion y monitor.
Un coordinador de actividades.
Cartera de servicios Actividades deportivas alternativas: baloncesto, voleiboal,
circuitos, condicionamiento fisico, etc.
Clientes Mayormente hombres de Ila Facultad de Ingenieria.
Convocatoria abierta para otras facultades de la UNAM.
Herramientas de Acto de inauguracion del establecimiento.
promocion Mailing.

Promocidn en la gaceta de la UNAM.

Promocidn en la gaceta de la Facultad de Ingenieria.
Boca a boca.

Pagina Web.

Figura 4.2: Caracteristicas basicas del plan de accién
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3. Entorno econdmico del proyecto

La UNAM cuenta con todos los espacios deportivos suficientes para la realizacidn del curso
deportivo. Se cuenta con el apoyo del jefe del departamento de apoyo a la comunidad y
con la disposiciéon de impartir los cursos por parte del encargado de actividades
deportivas.

4. Entorno sociocultural del proyecto

Todas las sociedades se encuentran en permanente cambio y cada vez estos cambios se
suceden a un ritmo mas acelerado. Cierto es que la sociedad en general, y en particular
Meéxico, se ha visto inmersa en una serie de cambios que estdn afectando, entre otras
cosas, tanto a salud como al cuidado personal.

Aunque todo el mundo sea consciente, en mayor o menor medida, del problema del
estrés, algunos datos objetivos permitiran ver la magnitud del problema (INEGI, 2014):

* Segun un estudio realizado, el trabajo, el estrés y la ansiedad en relacion a la familia,
es lo qué mads preocupa a las personas. De hecho, entre un 25-40% de la poblacién
tiene un episodio de ansiedad a lo largo de su vida.

* El estrés en los alumnos afecta a un 28 % de las personas ocupadas. El estrés provoca
ademas pérdidas millonarias al afo.

* Los encargados de estos estudios, atribuyen la expansidon de esta enfermedad a la
inestabilidad del mercado laboral, a las nuevas formas de trabajo y a la falta de
conocimiento sobre como organizar el trabajo de forma eficiente.

* En México las bajas por estrés son mas frecuentes y costosas que las de maternidad, y
dentro del gasto en medicamentos, el mas alto es el de ansioliticos. En 2014 sélo el
45% de las empresas mexicanas ofrecié programas para el control del estrés, una
estadistica asombrosamente baja.

El director de la Facultad de Ingenieria, M.l. José Gonzalo Guerrero Zepeda, ha destacado
la importancia de la realizacidn de actividades deportivas para el desarrollo fisico, psiquico
y social.

Varios son los beneficios de practicar deporte, destacando entre otros:
* Mejora nuestro estado fisico
* Reduce el estrés

* Promueven las relaciones interpersonales
* Incrementa nuestra concentracién y autoconfianza
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5. Entrono normativo del proyecto

Se rige de acuerdo a la Secretaria de Servicios a la Comunidad Universitaria en la Direccién
General de Actividades Deportivas y Recreativas (DGADyR), de acuerdo al reglamento
general para el uso de instalaciones deportivas y recreativas.

6. Entorno tecnoldgico del proyecto

Las nuevas tecnologias se aplican en el deporte desde hace ya tiempo, fundamentalmente
en aquellos que necesitan de gran precisidon en los registros. Pero estos avances no sélo
son incorporados en el ambito de la alta competicidn, sino que también tienen su
aplicacion en el entrenamiento diario, por permitir calcular parametros fisioldgicos,
bioquimicos, biomecanicos, etc. que posteriormente seran utilizados para calibrar el
entrenamiento.

4.2. Plan de analisis operativo

4.2.1. Representacion de la organizacion y su entorno

Dentro de la organizacién de la Universidad Nacional Auténoma de México (UNAM), en
primera instancia se encuentra al rector, seguido de los consejos. Posteriormente
tenemos a todos los institutos, escuelas, coordinaciones, secretarias y facultades; dentro
de las dos ultimas encontramos a la Secretaria de Servicios a la Comunidad (SSC) y a la
Facultad de Ingenieria (Fl).

En la Facultad de Ingenieria, dentro de si organizacion estan las Coordinaciones, Divisiones
y las Secretarias; de aqui se desprende la Secretaria de Servicios Académicos (SSA). Esta se
divide a su vez en tres secciones: bolsa de trabajo, vinculacion con egresados y actividades
deportivas.

En la Secretaria de Servicios a la Comunidad, dentro de su organizacién se encuentra la
Direcciéon General de servicios generales, Unidad cordinadora de vinculacién con
egresados, otras unidades y direcciones y finalmente tenemos la Direccion General de
Actividades deportivas y Recreativas (DGDyR), donde también se desprende el area de
actividades deportivas de la Facultad de Ingenieria (fuente: elaboracién propia).
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Figura 4.3: Representacién de Actividades Deportivas y su entorno (Elaboracidn propia)
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4.2.2. Figurarica de la organizacion

Una vez realizado la representacion de la organizacion y su entorno, uno de los factores
clave para el andlisis operativo es la representacidn de la organizacion, la figura rica es una
forma grafica de familiarizarse con la complejidad de la situacion problematica, una de las
ventajas es que se puede obtener mucha informacién en un espacio muy reducido y que
permite multiples perspectivas, comunica todos los aspectos posibles de una situacién

determinada como se muestra a continuacion.

Personal

Encargado  Entrenadores Secretaria

o

ssssan®

b 241 Deportivas de
e laFl - Representativos {

Apoyos a otros eventos
externos al drea de
actividades deportivas

Figura 4.4: Figura rica de Actividades Deportivas (Elaboracidn propia)

4.2.3. Sistema viable de la organizacién

El Departamento de Actividades Deportivas de la Facultad de Ingenieria de la UNAM se
rige segun el Plan de Desarrollo de la Facultad de Ingenieria. Esté especifica las labores,
metas y objetivos que se deben perseguir en el departamento, por lo tanto, como se
muestra en la figura 4, se puede observar que la organizacién ubica a la Facultad de
Ingenieria como el tomador de decisiones y el fijador de objetivos, seguido por el
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Departamento de Apoyo a la Comunidad (DAC) que es quien controla y dispone los
diversos planes de mercadeo, publicidad, divulgacién de informacién, etc., para que los
alumnos de la facultad se interesen por participar de las actividades deportivas.

De este departamento se desprenden tres areas, sin embargo, el sistema estd centrado en
el area de actividades deportivas la cual se compone a su vez de tres sub-areas como lo
muestra el sistema viable representado, las cuales son:

* Torneos
* Representativos
* Servicios adicionales

Estas son considerados como las tres operaciones principales del sistema, las cuales estan
coordinadas y operadas por:

* Jefe del Departamento de Apoyo a la Comunidad
* Encargado de actividades deportivas
* Entrenadores: becarios y servicios socialistas

Los encargados del area facilitan el desarrollo de las diversas actividades, ademas
desarrollan procesos de control que les permiten mostrar su desempefio y el
cumplimiento del plan de desarrollo.

69



Entorno
Presente

Autoridades

¥
N\
/

)

N

Vision

Facultad de Ingenieria

I

Departamento de

Apoyoala
Comunidad

Actividades
Deportivas

e
y

Torneos

Representativos

Operacdni

¥\

Servicios

propia).

Figura 4.5: Mapeo de sistema viable de Actividades Deportivas de la Facultad de Ingenieria (Elaboracidn

Por otra parte, se presentan las personas involucradas, las cuales se han clasificado en 4

grupos:

Las autoridades: que estan compuestas por Departamento de Actividades Deportivas,

la Facultad y los entes reguladores de la UNAM.

Los alumnos: en este caso en particular, todos los estudiantes de la Facultad de
Ingenieria, pueden estar inmersos en este departamento, puesto que lo que se busca
es fomentar en ellos la cultura del deporte, bien sea como parte de su recreacién o
como parte de una cultura deportiva del estudiante.

70



* los entrenadores: estos son una parte fundamental del sistema, puesto que son los
gue interactian permanentemente con los alumnos, fomentando en ellos el deporte y
atendiendo sus necesidades de entrenamiento.

* Las normativas: estan pueden ser aplicables a toda la Universidad, a la Facultad o al
Departamento de Actividades Deportivas y Recreativas, por lo tanto son de
cumplimiento obligatorio para este Departamento.

4.2.4. Diagrama de relaciones

El drea de actividades deportivas de la Facultad de Ingenieria de la UNAM cuenta con
proveedores que se rigen de acuerdo a la organizacion de la Facultad de Ingenieria, en
este caso, por el Departamento de Apoyo a la Comunidad y por la Secretaria de Servicios
Académicos, quienes proveen al area de los diferentes elementos necesarios para su
funcionamiento como son: implementos deportivos, disposicion de espacios internos,
materiales y demas insumos para prestar un buen servicio a los alumnos interesados, de
acuerdo al presupuesto establecido para tal fin por la Facultad. De igual forma, la
Direcciéon General de Actividades Deportivas y Recreativas de la UNAM provee los
espacios externos para las diversas actividades que se realizan en conjunto con el area.

Los alumnos interesados en los programas deportivos, se acercan al Departamento de
Apoyo a la Comunidad quien los direcciona al drea de Actividades Deportivas, en ésta el
alumno llega solicitando informacién de su interés, de acuerdo a su necesidad, se dirige al
servicio solicitado. En el caso de servicios: se le da la orientacion requerida, en el caso de
torneos internos se le informa sobre los requisitos, solicitudes, fechas y se hace la
inscripcidn para la participacion en la actividad correspondiente, y por ultimo, en el caso
de representativos: el alumno con habilidades deportivas es seleccionado para la
participacién en el torneo de interfacultades de la UNAM. Si el alumno logra un buen
desempeiio en los torneos internos se le hace la invitacién a participar en los equipos
selectivos de cada deporte.

Finalmente y como resultado de los procesos internos del area de Actividades Deportivas,
se obtiene un mejor desempefio en los estudiantes dada su formacion integral a fin de
coadyuvar a su desarrollo fisico y deportivo, asi como los logros ya mencionados que
enaltecen el nivel de la Facultad.
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Figura 4.6: Diagrama de relaciones de Actividaes Deportivas de la Facultad de Ingenieria (Elaboracion propia)

4.3. Analisis estratégico

En la UNAM hoy en dia la preocupacion del realizar alguna actividad deportiva y
recreativa, no se limita a grupos pequefos, sino, a grandes extensiones de la comunidad
universitaria, que se empenan en hacer del deporte un derecho para el universitario. Un
derecho que sea ejercido de manera activa y no solo pasiva, que se viva y se respire, que
forme parte de la vida cotidiana de cada uno y porque no, que saque lo mejor de si. En
este contexto, este trabajo pretende ser una aportacién en ese sentido.

Como anteriormente se dijo, el andlisis estratégico nos ayuda a establecer metas vy
objetivos claros en una empresa, a definir planes estratégicos para que las metas vy
objetivos se cumplan y se implanten en la empresa, siempre bajo los lineamientos de un
plan de desarrollo y un plan presupuestario

En particular este trabajo se desarrolla bajo el enfoque de aplicar las metodologias de la
estrategia competitiva en una unidad académica como lo es el DAC de la Facultad de
Ingenieria, donde la variante mas importante no recae en el dinero que se ganarg, sino en
el nimero de alumnos, académicos y trabajadores beneficiados.

72



La metodologia que se siguid en este proceso es muy similar a la que se explicd en
apartados anteriores. Primero se conocerdn a detalle la misidn y la visidn, los objetivos,
los productos y servicios y la estructura de la forma en analisis. Posteriormente se
analizara la estrategia competitiva, y se finalizara con el analisis de la estrategia comercial.
Los resultados arrojados por este proyecto se unen a las distintas fuerzas que tratan de
hacer de la cultura una practica que estimule la creacién, y que permitan expandir el
conocimiento y la comprension mas alla- de las posibilidades individuales.

4.3.1. Propuesta de una ventaja competitiva

Propuesta de valor: oferta de actividades fisicas y recreativas a la poblacion de la Facultad
de Ingenieria.

Dentro del analisis de mercado, se encontraron tres segmentos:

1. Competitivos: aquellos alumnos que estan inscritos en equipos representativos de la
Fl.

2. Recreatvos: aquellos alumnos que participan en los eventos deportivos que realiza la
Fl.

3. Poblacion pasiva: aquellos alumnos que no realizan ninguna actividad fisica.

De los cuales se ve un gran potencia para poder atacar a la poblacion pasiva, ya que de
acuerdo a las estaditicas ya antes mencionadas, sélo el 10% de la poblacion esta inscrito n
alguna actividad fisica.

4.3.2. Propuesta de una estrategia comercial

Para poder atacar la poblacidn pasiva, se abarcan los siguientes puntos estratégicos:

* Feria deportiva: al inicio de cada semestre, se montaran stands en areas estratégicas
de la facultad con el fin de mostrar a los alumnos la variedad de actividades deportivas
y recreativas que se ofertan.

* Visitas guiadas: éstas se incluyen con la finalidad de que el alumno conozca todas las
instalaciones con las que cuenta la UNAM. Durante las visitas guiadas también se
montaran exhibiciones en los casos que se requieran de otro tipo de instalaciones,
como el uso de alberca.
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* C(Clases deportivas: contribuir a la formacidn integral del alumno mediante la practica
de la actividad fisico deportivo, creando en él, el habito del ejercicio para que lo
adopte como un estilo de vida saludable. El diferenciador es que toma a la poblaciéon
principiante o con un enfoque recreativo.

* Programa de bienestar integral: actividad fisica, terapia psicoldgica, asistencia médica
y asesoria nutricional.

* Conferencias: se traeran expertos y deportistas destacados, para la imparticion de
platicas enfocadas en la promocion y difusion de la actividad fisica , su importancia e
impacto en el nivel y calidad de vida.

La promocidn dentro de las ferias y conferencias, a través de incentivar a la comunidad a
la realizacién de deporte con frases motivacionales en los stands, banners impresos y en
las conferencias, resaltando incluso el orgullo Puma para ganar adeptos a la realizacion de
actividades fisicas.

4.4. Propuesta de modelo de negocio

El drea de Actividades Deportivas, podria enfocar su crecimiento con la construccion y
desarrollo de un modelo de negocio, este partiria de una serie de estrategias enfocadas a
incentivar la vinculacién de alumnos pasivos, es decir, estudiantes de la Facultad
regularmente no hacen deporte, personas que pese a su interés por el mismo, no tiene la
cultura de ejercitar regularmente el cuerpo.

Esto se podria lograr iniciando campafias que permitan extender la invitacion vy
participacién de dicha poblacion, que pueden estar relacionadas con actividades pasivas
como caminatas, exhibiciones, recorridos por la Universidad, asistencia a eventos
deportivos, aerdbicos, entre otras, que pueden despertar el interés de los estudiantes por
tener una formacién integral, que les permita fomentar su bienestar y salud.

Complementando actividades recreativas y deportivas con un programa de bienestar
integral que les permita mejorar su nivel fisico, sus condiciones de salud, su nutricion y su
desempeiio escolar.

Este plan de mejora también propone dar a conocer el drea y sus servicios entre la
comunidad y permitira captar la atencidén de nuevos estudiantes, por medio del desarrollo
de ferias, conferencias y visitas guiadas, en las cuales los participantes, podran interactuar
con deportistas destacados, entrenadores y demads expertos en el campo del deporte,
indagando, explorando y viviendo experiencias deportivas con el fin de obtener
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informacidén relacionada, uUtil y de primera mano sobre el desarrollo fisico, que permita

fomentar iniciativa en el estudiante para participar en eventos deportivos o recreativos o

interesarse en seguir un plan de vida saludable.
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Figura 29: Propuesta de modelo de negocio en actividades deportivas de la Fl

1. Se identificd el segmento al cual se quiere atacar dentro de la Facultad de
Ingenieria; poblacion pasiva, alumnos que no realizan ninguna actividad fisica.

2. Como resultado de la descripcion de la porpuesta de valor es a través de un
sistema de puntos, donde el alcance de metas sean en peso, salud y condicion
fisica de los alumnos.

3. Como resultado de para la atraccion de la poblacién pasiva, serd a través de las
ferias deportivas, visitas guiadas y conferencias, como se explicd anteriormente en
el punto 4.3.2.

4. La relacidn con los alumnos que no practican alguna actividad fisica, se basa en la
interaccion humana, los alumnos podrdan comunicarse con alglin integrante del
area de Actividades Deportivas para que lo apoye durante el proceso de servicio.

5. Dentro de los recurso clave que se definidos, se encuentran los entrenados de
cada deporte, espacios deporivos con los cuenta la Fl, asi como también los
espacios solicitados a las DGDyR, los alumnos destacados en cada disciplina
(seleccionados) y finalmente los conferencistas invitados a eventos deportivos.
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Un elemento bdsico dentro del modelo de negocio son las actividades clave, es
fundamental para incremento de la participacidon de los alumnos en Actividades
Deportivas de la Fl, como resultado del diagndstico al DAC, una buena planeacion,
difusidn y seguimiento de la oferta de actividades fisicas.

Las asociaciones clave se tiene a la Secretaria de Servicios Académicos (SSA) de la
Fl, ya que el DAC pertenece a la SSA. Otro asociacion clave es la DGDyR, ya que es
la encargado de todas las actividades deportivas de la UNAM. Y finalmente
relacidon con otras Facultades dentro de la Universidad.

El DAC es apoyado por la SSA para estructurar los egresos que requiere el DAC para
Actividades Deprotivas, como lo son los stans, material deportivo y de promocién.
Respecto a los entrenadores son becarios.

Como se menciond anteriormente en el punto 3.4 las fuentes de ingreso seran los
nuevos adeptos de actividad fisica de la poblacién pasiva de la Fl.
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Conclusiones

En México, el deporte es considerado en segundo plano por lo que es de suma
importancia tomar en cuenta la promocidn y extensién de actividades deportivas, con la
finalidad de establecer una perspectiva integral del deporte formativo dentro de la
comunidad estudiantil y que ademas el deporte puede ser visto como un negocio y el
modelo de negocio es una herramienta que no se ha aplicado en el pais y puede contribuir
al desarrollo del mismo.

Este trabajo de investigacion ubicado en el contexto de la Universidad Nacional Auténoma
de México, particularmente en su Facultad de Ingenieria dentro del del Departamento de
Apoyo a la Comunidad (DAC), tuvo como objetivo la propuesta de un modelo de negocio
en actividades deportivas para cumplir con el Plan de Desarrollo 2011-2014, considerando
a dicho departamento como un sistema en un entorno deportivo y con base a la estrategia
competitiva se puede decir que los objetivos se cumplieron, donde la ganancia no esta
asociada directamente a un monto econdémico, sino mas bien a un monto de caracter
social, la formacion integral del ingeniero.

La parte fundamental fue considerar al DAC como una empresa, y no solo como un
departamento responsable de actividades deportivas que oferta la Facultad de Ingenieria,
vista como empresa, habia que identificar retos, oportunidades, debilidades y fortalezas,
lo cual se hizo aplicando el concepto de estrategia competitiva, con lo que se identificaron
nuevas areas de oportunidad.

Con base en el modelo de la estrategia competitiva y de acuerdo a la estructura
organizacional del Departamento de Apoyo a la Comunidad, se identificaron los nueve
elementos principales para la propuesta del modelo de negocio, lo cual permitio
determinar la ventaja competitiva y asi poder incrementar la participacion de los alumnos.
Se concluye por otro lado que el analisis operativo y estratégico del Departamento de
Apoyo a la Comunidad fomenté a una mejor propuesta del modelo de negocio dentro de
Actividades deportivas de Facultad de Ingenieria de la UNAM.
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Por ultimo, es importante sefalar que el trabajo presentado queda como una propuesta
de modelo de negocio debido a que el estudio fue realizado con el Plan de Desarrollo
2011-2014 de la Facultad de Ingenieria de la UNAM, por lo que queda pendiente la
evaluacion de la implementacién de los nuevos proyectos generados.
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Anexos

SECRETARIA DE SERVICIOS A LA COMUNIDAD UNIVERSITARIA DIRECCION GENERAL DE
ACTIVIDADES DEPORTIVAS Y RECREATIVAS
REGLAMENTO GENERAL PARA EL USO DE INSTALACIONES DEPORTIVAS Y RECREATIVAS

CAPITULO | DISPOSICIONES GENERALES

Articulo 1o. El presente Reglamento es de observancia general y obligatoria, regula el uso
de las instalaciones, a cargo de la Direccion General de Actividades Deportivas y
Recreativas (DGADyR), que se destinen a la realizacién de eventos deportivos y recreativos
en Ciudad Universitaria.

Articulo 20. Las instalaciones deportivas y recreativas son aquéllas que tienen como fin la
practica de actividades fisicas, de recreacién y utilizacién del tiempo libre, entrenamiento,
competencia o exhibicion de las disciplinas y modalidades para las que fueron disefiadas.
Articulo 30. La DGADyR es la dependencia administrativa de la UNAM facultada para
autorizar el acceso a las instalaciones deportivas y recreativas, a través del procedimiento
gue para ello establezca.

Articulo 40. La DGADyR en cumplimiento de sus atribuciones designara al area
responsable para la administracion, supervision y mantenimiento de las instalaciones
deportivas y recreativas a su cargo, asi como a un coordinador para cada zona deportiva
establecida.

Articulo 50. La DGADyR a través del area responsable vigilara la conservacion,
mantenimiento y adecuacion de las instalaciones deportivas y recreativas en beneficio de
un mejor servicio y seguridad del usuario.

Articulo 60. La DGADyR establecera las reglas de comportamiento, seguridad e higiene
necesarios en la utilizacion de las instalaciones deportivas y recreativas.

CAPITULO Il DE LA SOLICITUD, AUTORIZACION Y USO DE LAS INSTALACIONES DEPORTIVAS
Y RECREATIVAS

Articulo 70. Para utilizar las instalaciones deportivas y recreativas es indispensable contar
con la credencial y/o permiso correspondiente emitido por la DGADyR.

Las solicitudes para el uso de instalaciones deberan ser tramitadas ante la DGADyR.
Articulo 8o. La DGADyR establecera el procedimiento sobre la distribucién de fechas y
horarios para la utilizacidn de las instalaciones deportivas y recreativas, previendo en

1 todo caso, la equidad y satisfaccidn de los requerimientos de los usuarios.

La autorizacién para uso de instalaciones deportivas y recreativas estara sujeta a la
disponibilidad de fechas y horarios.
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Articulo 90. Las solicitudes para uso de instalaciones deportivas y recreativas deberan
contener lo siguiente:

La(s) instalacién(es) motivo de la solicitud y los requerimientos necesarios;

Latemporalidaddesuuso;

La(s) fecha(s) y horas de uso de las instalaciones;

El nimero de participantes y los datos para su identificacion;

Carta de exencidn de responsabilidad a la UNAM y DGADyR, y

Carta de responsabilidad del usuario derivado del uso de las instalaciones.
Articulo10. Los derechos otorgados para el uso de instalaciones deportivas y recreativas
mediante credencial o permiso no son transferibles por ningin concepto.
Articulo 11. Los usuarios o a quienes designen como sus representantes, se obligaran a
recoger la autorizacion de uso de las instalaciones deportivas y recreativas veinticuatro
horas antes del evento, en caso contrario serd automaticamente cancelada. En caso de
cancelacion se deberd informar con veinticuatro horas de anticipacion a la realizacién del
evento.
Articulo 12. Los usuarios tendran el derecho a ocupar las instalaciones en otra fecha,
cuando su autorizacidn sea suspendida por caso fortuito o fuerza mayor. La DGADyR
propondra una nueva fecha de uso.
Articulo 13. Las personas u organizaciones ajenas a la UNAM que soliciten el uso de
instalaciones deportivas y recreativas deberan sujetarse a los términos y condiciones que
establezca la normatividad de la UNAM vy al procedimiento correspondiente ante la
DGADyR.
Articulo 14. Mediante la autorizacién respectiva, en las instalaciones se podran realizar
eventos deportivos, recreativos y culturales complementarios a los programas aprobados
0 ajenos a éstos.
Articulo 15. Para el caso de eventos deportivos, recreativos o culturales que se desarrollen
dentro de programas aprobados, la solicitud debera contener los datos siguientes:
I. Instalacionesrequeridas;
Il. Tipo de evento;
. Horario con cronograma de actividades;
V. Nombre y datos especificos para la localizacion de los responsables;
V. Aforo aproximado;
VI. Plandecontingencias; VII. Participacion de medios de comunicacion (TV, radio, prensa
escrita, etc.);
VIIl. Formadecontroldeacceso; IX. Protocolo para el evento;
X. Equipo y utileria necesaria, y Xl. Servicios médicos y ambulancia previstos.
Articulo 16. Para el caso de eventos deportivos, recreativos o culturales ajenos a la
Institucion, ademads de la solicitud mencionada en el articulo anterior, una vez que sea
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autorizada su realizacidn, se debera exhibir el recibo que ampare el depdsito en garantia
ante la instancia correspondiente, como respaldo al debido uso de las instalaciones
deportivas y recreativas, el cual sera devuelto, en su caso, al término del evento.

Articulo 17. Previo a la realizacion del evento, la DGADyR a través del drea responsable
supervisara que las instalaciones se encuentren en dptimas condiciones de uso, que los
requerimientos de los usuarios se hayan satisfecho, y que éstos al término del evento
hayan entregado las instalaciones deportivas y recreativas en las condiciones que las
recibieron.

CAPITULO Ill DE LOS USUARIOS DE LAS INSTALACIONES DEPORTIVAS Y RECREATIVAS
Articulo 18. Se consideran usuarios de las instalaciones deportivas y recreativas:

I. Los miembros de la comunidad universitaria o personas que gozan de ese derecho
conforme a las condiciones que regula este Reglamento:

a) Los estudiantes deportistas integrantes de los equipos representativos de la UNAM,;

b) Los estudiantes deportistas integrantes de equipos representativos de entidades
académicas de Ciudad Universitaria;

c) Los estudiantes deportistas integrantes de equipos representativos de entidades
académicas de la UNAM, con sede externa a Ciudad Universitaria;

d) Los estudiantes deportistas de entidades académicas de la UNAM, que desarrollen
programas recreativos para el conocimiento y practica de alguna disciplina
deportiva mediante un programa aprobado por la DGADyR, bajo la direccién o
supervisién de un entrenador o profesor capacitado;

e) Los estudiantes y académicos visitantes en la UNAM bajo programas de intercambio;

f) Los académicos y trabajadores de la UNAM, de acuerdo a las prerrogativas que se
establezcan en los respectivos contratos colectivos de trabajo, y
g) Los familiares de los académicos y trabajadores de acuerdo con las caracteristicas
establecidas en los respectivos contratos colectivos de trabajo.
. Los participantes en los programas de extensién de la DGADyR:
a) Asociaciones Pumitas; b) Programas vacacionales infantiles; c) Programas para alumnos
de escuelas incorporadas o para ex alumnos de la
UNAM, y d) Programas para el publico en general.
Los usuarios sefalados en la fraccion | tendran acceso a las instalaciones deportivas y
recreativas de forma gratuita.
Los usuarios sefialados en la fracciéon Il deberdn cubrir la cuota de recuperacién
establecida por [a DGADyR.
Las cuotas o pagos por el uso de instalaciones y/o credencializaciéon, asi como el depésito
en garantia, se deberan realizar en la caja de la DGADyR, obteniendo el recibo oficial que
avale dicho pago.
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Articulo 19. Son derechos de los usuarios:

I. Conocer las disposiciones del presente Reglamento;

II. Realizar actividad deportiva bajo un programa con la atencion de personal calificado;

M. Ser tratado con respeto por el personal que presta sus servicios en las
instalaciones;

V. Hacer uso de las instalaciones en dias y horarios de servicio;

V.Hacer uso de los servicios y espacios complementarios: vestidores, regaderas y
sanitarios de las instalaciones;

VI. Ser informado sobre las condiciones de uso de las instalaciones, asi como de los
programas deportivos ofertados en ellas;

VII. Formular a la DGADyR las sugerencias que considere oportunas, asi como las
reclamaciones que estime en relacidn con el funcionamiento de las instalaciones, y

VIIl.  Ser atendido por el area correspondiente en la DGADyR respecto a las quejas o
denuncias que se formulen por el incumplimiento a las normas previstas en este
Reglamento.

Articulo 20. Son obligaciones de los usuarios:

I. Cumplir el presente Reglamento;

Il. Hacer uso de las instalaciones deportivas y recreativas Unicamente en los dias y
horarios asignados;

M. Respetar a los demds usuarios, entrenadores, profesores, espectadores y personal
que labore en las instalaciones;

V. No causar algun dafio material a las instalaciones;

V.Notificar a la coordinacién o autoridad inmediata de las instalaciones, cuando se
percate de algun dafio a la misma;

VI. Utilizar la ropa y calzado adecuado a las diferentes modalidades deportivas que se
practiquen dentro de las instalaciones;

VII. Presentar la credencial o permiso expedido por la DGADyR que acredite su
condicién de usuario cuando el Coordinador, los empleados de las instalaciones o
personal de vigilancia UNAM lo soliciten;

VIIl.  Desalojar las instalaciones de acuerdo al horario concedido. En caso de que el
usuario responsable de un programa autorizado, encuentre ocupada las
instalaciones, debera retirarse y notificarlo por escrito a la DGADyR;

IX. Contar con servicio médico vigente o, en su caso, seguro médico vigente, y

X. Salvaguardarentodomomentosusobjetosdevalor,todavezquelaDGADyRno sera
responsable por su pérdida o extravio.

Articulo 21. Queda estrictamente prohibido a los usuarios de las instalaciones:

I. Ingresar o pretender hacerlo en estado de ebriedad o bajo efectos de algln
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estupefaciente, psicotrdpico o inhalante;

IIl. Ingerir o usar, vender, proporcionar u ofrecer gratuitamente a otro, bebidas alcohdlicas
y las sustancias consideradas por la ley como estupefacientes o psicotrdpicos, o
cualquier otra que produzca efectos similares;

Il. Introducir o consumir cualquier tipo de tabaco dentro de las instalaciones;

V. Ingresar alimentos o consumirlos dentro de las instalaciones;

V.Introducir armas de cualquier clase, salvo las que sean parte de la disciplina que se
practique en dichas instalaciones y siempre bajo las disposiciones reglamentarias
correspondientes;

VI. Introduciranimales;

VII. Ingresar a las instalaciones con ropa y calzado deportivo inadecuado segun la
disciplina deportiva que se practique;

VIIl.  Ingresar en los dias en que permanezcan cerradas, y

IX. Permanecer en las instalaciones después del horario autorizado. CAPITULO IV DE
LAS CAUSAS DE SUSPENSION DEL ACCESO A LAS INSTALACIONES DEPORTIVAS Y
RECREATIVAS

Articulo 22. El acceso de los usuarios a las instalaciones sera restringido por cualquiera de

las siguientes causas:

I. Cuando se lleve a cabo un evento aprobado por la DGADyR que impida la realizacién de
otras actividades;

Il. La ausencia de entrenadores o personal responsable;

Il. Por haber sido sancionado con suspensién temporal o definitiva para el uso de
instalaciones;

V. Por condiciones climatoldgicas adversas o desfavorables que pongan en riesgo la

integridad fisica o la vida de los usuarios, y

V. Cualquier accion o hecho cuya gravedad altere los fines sustantivos de la Institucidn.

CAPITULO V DEL PERSONAL DE LAS INSTALACIONES DEPORTIVAS Y RECREATIVAS

Articulo 23. El Coordinador de las instalaciones deportivas y recreativas, los entrenadores,

profesores, monitores y personal administrativo adscritos a ella, son responsables directos

de velar por el cumplimiento del presente Reglamento.

Articulo 24. En las instalaciones deportivas y recreativas solamente el personal autorizado

por la DGADyR podra impartir clases y entrenamientos en cumplimiento a un programa.

Articulo 25. Los profesores o entrenadores y demas auxiliares en las disciplinas que se

desarrollen en las instalaciones deportivas y recreativas, deberan contar con la

certificacién que al efecto establezca la DGADyR.

Articulo 26. El personal autorizado por la DGADyR, no sera responsable por la pérdida o

extravio de los objetos de valor de los usuarios.

CAPITULO VI DE LAS SANCIONES
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Articulo 27. Corresponde a la DGADyR la aplicacidén de las sanciones a que se refiere este
Reglamento.

Articulo 28. La inobservancia a cualquiera de las disposiciones de este Reglamento, es
causal para imponer las sanciones que corresponden, ademas de la aplicacion de las
medidas disciplinarias y procedimientos estipulados en la Legislacién Universitaria.
Articulo 29. Las sanciones que pueden aplicarse a los usuarios por violaciones al presente
Reglamento seran:

I. Retiro de las instalaciones;

Il. Amonestacion verbal y/o por escrito, y

Il. Suspension temporal o definitiva del uso de instalaciones.

Las sanciones se aplicaran independientemente de la reparacion material del dafio
causado a las instalaciones deportivas y recreativas, o de la responsabilidad civil o penal
gue pudiera derivarse de sus actos.

Las personas que sean sorprendidas haciendo uso de instalaciones deportivas vy
recreativas sin tener la autorizacién, seran retiradas del lugar.

Se fincara responsabilidad universitaria a los miembros de la comunidad que incurran en
actos contrarios a la disciplina universitaria en términos de lo dispuesto por los articulos
95 y 97 del Estatuto General de la UNAM.

CAPITULO VII DISPOSICIONES FINALES

Articulo 30. La Universidad Nacional Auténoma de Meéxico y la DGADyR no serdn
responsables legalmente de las actividades que se realicen en las instalaciones deportivas
y recreativas en contraposicion a las disposiciones de este Reglamento, en caso de
siniestro, accidente provocado en forma intencional o por imprudencia.

Articulo 31. La DGADyR establecera bases de colaboracidon con la Direccién General de
Servicios Generales, para la coordinacion de operativos de verificacion del cumplimiento
de este Reglamento, asi como para apoyar a los coordinadores de las instalaciones,
cuando en el desarrollo de sus funciones lo soliciten.

Articulo 32. La DGADyR modificara este Reglamento cuando lo considere necesario para
beneficio de los usuarios y de la Institucién.

Articulo 33. Los casos no previstos en este Reglamento seran resueltos por la DGADyR
conforme a la Legislacion Universitaria.

Articulo 34. La DGADyR elaborara las normas de operacion de las instalaciones deportivas
y recreativas de acuerdo a lo establecido en este Reglamento.

Articulo 35. La interpretacion de este Reglamento quedard a cargo del Abogado General.
TRANSITORIOS PRIMERO. El presente Reglamento entrara en vigor el dia de su publicacién
en Gaceta

UNAM.
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SEGUNDO. Se derogan todas las disposiciones anteriores que contravengan o se opongan
a lo dispuesto en el presente Reglamento.

TERCERO. Dentro de los setenta dias posteriores a su aprobacién, una copia del presente
Reglamento debera ser depositada en la Oficina del Abogado General, en cumplimiento a
lo establecido por los puntos tercero y cuarto del Acuerdo para la Constitucién del Acervo
de la Legislacidn Universitaria, publicado en Gaceta UNAM el 24 de mayo del 2001.

El Reglamento general para el uso de instalaciones deportivas y recreativas a cargo de la
Direccidn General de Actividades Deportivas y Recreativas, fue aprobado por el Director
General de Actividades Deportivas y Recreativas el dia 25 de enero de 2010 a propuesta
del Comité Directivo de la DGADyR y ratificado por el Secretario de Servicios a la
Comunidad.
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