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This Business Case presents an organizational innovation strategy for the Azul & Blanco
Millonarios FC Academies, aimed at closing the generational gap in sports consumption through a
digital and experiential ecosystem (a musical album, a stadium-based game, and school activations). The
financial analysis, incorporating Colombia's corporate income tax (35%), shows that the base scenario
(three sponsors) is not financially viable (NPV of —$18.5 million), with viability contingent on securing
a fourth sponsor (NPV of $46.2 million). The proposal is aligned with SDGs 3, 4, and 11, and includes

an instrumented risk management framework.

Palabras clave: innovacion organizacional, gestion de comunidades, fatbol profesional, patrocinios

deportivos, experiencia de usuario, fan engagement.

Resumen ejecutivo

Este Business Case presenta una estrategia de innovacion organizacional para las Academias Azul
& Blanco Millonarios FC enfocada en la transformacion de la gestion de comunidades.
Ante la brecha generacional en el consumo deportivo, se propone un ecosistema de experiencias que
integra un album musical, un juego en el estadio y presencia en instituciones educativas, por ello la
solucidn utiliza la fan engagement para conectar emocionalmente con segmentos desde la gestacion
hasta la edad escolar.

La metodologia de Design Thinking y el método Lean Startup orientaron el diagnostico y el
disefio de la solucion con base en el trabajo de campo realizado con los stakeholders clave y al final, los
resultados financieros muestran que la viabilidad del proyecto depende de concretar un cuarto
patrocinador, escenario en el cual el VAN asciende a $46,2 millones y la TIR a 46,2%.

Se concluye que el proyecto es sostenible y estd alineado con los ODS, y que su viabilidad financiera
esta condicionada a la vinculacion de un cuarto patrocinador; bajo esa condicion, el modelo permite
consolidar a Millonarios FC como lider en innovacion en comunidades del futbol profesional

colombiano.
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Objetivo general

Disefar un modelo de innovacidn organizacional para la gestion de comunidades en Las
Academias Azul & Blanco Millonarios FC, mediante la creacion de un ecosistema de experiencias
sonoras y gamificadas que permita fortalecer el relevo generacional de la comunidad, diversificar

fuentes de ingreso y potenciar el valor de marca del club en el mercadeo deportivo colombiano.

Objetivos especificos

e Identificar tendencias globales y locales en el fan engagement y la economia de la experiencia

dentro de la industria del futbol para establecer el marco de referencia competitivo de las

Academias Azul & Blanco Millonarios FC.

e Analizar el estado actual de la relacion del club con sus segmentos de hinchas jovenes y padres de

familia, detectando las brechas de conexion emocional y las oportunidades de monetizacion en

las Academias de formacion.

e Validar con los stakeholders clave las problematicas y necesidades de conexién emocional con el

club, utilizando herramientas de disefo centrado en el usuario, como insumo para el disefo de la

propuesta de valor.

e Formular el plan de implementacion estratégica, financiera y operativa del ecosistema de

comunidad incluyendo el roadmap de despliegue y el sistema de medicion basado en OKRs para

asegurar la sostenibilidad del proyecto.
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1. Contexto y desafio de innovacion.

Este capitulo presenta un analisis detallado del contexto de Academias Azul & Blanco Millonarios
FC. y los desafios que enfrenta en la gestion de comunidades con respecto a las nuevas generaciones. Se
aborda el diagnostico de las necesidades internas de la organizacion con base en la descripcion del
entorno y el mapa de empatia de los usuarios de Academias Azul & Blanco Millonarios FC. y la
definicion del problema mediante la metodologia "How Might We" (HMW). Cada uno de estos

apartados proporcionara una base para comprender las necesidades del area de estudio.

1.1 Analisis del ecosistema de innovacion del sector y de la solucion propuesta

En el sector del entretenimiento y la formacion deportiva, el fitbol profesional constituye uno de
los principales ejes, convirtiéndose también en un simbolo de union social en el pais, con un impacto
econdémico y cultural significativo. Segun Yepes Izquierdo en el periddico El Tiempo (2025),
Millonarios FC fue el club que més factur6 en 2024, “El Embajador ingresé 43.236 millones de pesos en
el tema de abonos y taquilla, siendo lider de este item e ingreso 23.252 millones por la venta de articulos
deportivos,” (Yepes Izquierdo, 2025, parr. 2). Esta cifra refleja el interés por vivir el futbol presencial,
aunque enfrenta retos frente a los cambios en los hébitos de consumo de las nuevas generaciones.

Si bien sabemos, a nivel global, esta industria se encuentra en un proceso de transformacion
acelerada y crecimiento, impulsado por la digitalizacion y la personalizacion de la experiencia del
aficionado. Un articulo de Deloitte publicado en el WSJ CMO Journal (2024) resalta que un 58% de los
asistentes a eventos deportivos desean acceder en tiempo real a estadisticas y repeticiones desde su
dispositivo movil, porcentaje que se concentra en Millennials y Generacion Z, y este dato responde a la
necesidad de una experiencia mas interactiva y conectada, donde el estadio se perciba no solo como
punto fisico.

Por ello, con base en la data que arroja la descripcion del entorno, el principal objetivo de la
organizacion ahora es el de fortalecer e integrar los sistemas de informacion actuales para mejorar la

toma de decisiones, la eficiencia operativa y la experiencia del
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usuario, alineando los procesos administrativos, deportivos y académicos en una plataforma accesible,
colaborativa y estratégica. (Delgado et al., 2025). Nota: el autor del presente documento es coautor de
este trabajo, citado como fuente diagndstica; el contenido de esta seccion parafrasea sus hallazgos sin
reproducir texto literal.

Asi bien, podemos tomar como base las tendencias en gestion de comunidades deportivas en
otros clubes, por ejemplo, a nivel nacional, estas giran en torno a tres pilares: digitalizacion,
personalizacion y sostenibilidad. En el plano digital, la generacion Z y Alpha demandan contenido
cercano a los jugadores, detrds de camaras y corta duracion, adaptado a formatos de redes sociales y a
nivel internacional, clubes como el Real Madrid han implementado programas de membresia que ofrece
beneficios exclusivos y mensajes personalizados en fechas especiales (Adobe, 2026), el FC Barcelona
en alianza con Spotify, ha desarrollado campanas que vinculan musica y fatbol... (FC Barcelona, 2026),
el FC Barcelona en alianza con Spotify, ha desarrollado campanas que vinculan musica y fatbol, dos
grandes del entretenimiento para conectar con audiencias jovenes (Bernal et al., 2024); y en Colombia,
iniciativas como la pelicula conmemorativa del Atlético Nacional o las experiencias VIP del

Independiente Santa Fe han fortalecido el vinculo con su comunidad.

1.2 Entendimiento de las necesidades del area y/o unidad de negocio (Diagndstico interno):

Las Academias Azul & Blanco Millonarios FC, son la division recreativa y formativa del club,
con presencia en Bogota y otras ciudades. Su proposito es “desarrollar y potencializar las cualidades y
capacidades de cada deportista, por medio de un programa de desarrollo deportivo segmentado por
edades” (Delgado et al., 2025), mientras que su vision busca posicionarlas como la mejor opcion de
formacion futbolistica en el pais (Delgado et al., 2025).

Para el cumplimiento de este propdsito, las Academias Azul & Blanco Millonarios FC cuenta

con una estructura organizacional (Ver Figura 1) comprende areas funcionales como:
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Figura 1. Estructura organizacional Academia Azul & Blanco Millonarios FC

Direccién General

Departamento Departamento Departamento Atencion al
Deportivo Academico Administrativo Cliente
Psicologos Finanzas Asesores
y Educadores de Servicio
Coordinadores Logistica
de Sede
Community
Managers

Nota: Tomado de Diagnostico y Propuesta de Mejoramiento de los Sistemas de Informacion y

Gestion Tecnologica. Academias Azul & Blanco Millonarios FC.

Esta estructura organizacional, Academias Azul & Blanco Millonarios FC, nos permite
identificar qué areas tienen relacion directa con la gestion de comunidades y los recursos (humanos,
tecnologicos y financieros) con los que cuenta la organizacion para implementar una soluciéon innovadora
desde alli y asi mismo facilita ver los encargados de la decision y la ejecucion para proponer una
decision mas realista y alcanzable.

Ahora bien, se presenta el diagnostico interno de la organizacion (Ver Figura 2) para poder

mitigar las amenazas con las fortalezas y mejorar con las oportunidades del entorno.
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Figura 2. DOFA Academia Azul & Blanco Millonarios FC

e Organizacion logistica en eventos e Creciente demanda de experiencias hibridas
organizados por Academias Azul y Blanco (presenciales + digitales) por parte de
Millonarios FC Generacién Z y Alpha (Deloitte, 2025).

e Aunque la academia cuenta con canales e Interés de familias en procesos formativos
digitales institucionales, no todos los que combinen deporte con valores y
usuarios los utilizan de manera uniforme y desarrollo integral.

« Tendencia global hacia la personalizacién en
clubes deportivos.

o Cambios en habitos de consumo: nuevas
generaciones no ven partidos completos y
demandan experiencias cortas y digitales
(Deloitte, 2025).

algunos perciben que la informacién no es
clara o suficientemente actualizada.

o Altos costos de boleteria y abonos limitan el
acceso de familias y jévenes (ESPN, 2025).

o Riesgos de seguridad y logistica que
desincentivan la asistencia familiar a

« Respaldo institucional del club Millonarios
F.C., marca reconocida nacionalmente y con
amplia base de hinchas.

o Infraestructura tecnoldgica sélida: ERP

Siesa, Microsoft Office 360, Catapulty estadios.
Soccer System para la gestidn s Percepcién de desconexién entre el club
administrativa y deportiva (Joyanes, 2015; profesional y sus academias.

Laudon & Laudon, 2016).

o Oferta pedagdgica integral que incluye
formacidn técnica, fisica y en valores
(Academia de Futbol Millonarios, 2024).

Fuente: Elaboracion propia. Informacion tomada de Diagnodstico y Propuesta de Mejoramiento de los

Sistemas de Informacion y Gestion Tecnologica. Academia Azul & Blanco Millonarios FC

Complementando lo que se evidencia en la figura, los procesos actuales de formacion incluyen
entrenamientos técnicos, talleres en valores, acompafiamiento escolar y gestion administrativa de
matriculas y pagos, pero se evidencia la necesidad de fortalecer los procesos de innovacion pedagogica,
la sistematizacion de aprendizajes y la articulacion con las comunidades familiares, que hoy perciben
cierta distancia entre la academia y el club profesional (Delgado et al., 2025).

Aunque la cultura organizacional ha incorporado tecnologias maduras, la innovacion pedagogica
se presenta principalmente a través de programas extracurriculares en valores, mentorias y el uso de
plataformas deportivas para el rendimiento fisico. Sin embargo, no se cuenta con una estructura clara de
innovacion que permita experimentar con nuevas metodologias de ensefianza, gamificacion o
experiencias digitales de comunidad (Nonaka & Takeuchi, 1995). Esto representa una oportunidad clave

para alinear innovacion tecnologica con innovacion pedagdgica y social. (Delgado et al., 2025).
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Por ello la propuesta de innovacion a continuacion en gestion de comunidades se alinea con los objetivos

mencionados con anterioridad al:

e Contribuir a la sostenibilidad financiera mediante fidelizacion digital y experiencias hibridas que

diversifiquen ingresos.

e Fortalecer la identidad institucional al integrar a las familias, jugadores y cuerpo técnico para una

comunidad cohesionada.

e Potenciar la sostenibilidad deportiva al mejorar la retencion de talento joven y reforzar el vinculo

entre las Academias y el equipo profesional. (Delgado et al., 2025).

1.3 Mapa de empatia del cliente/usuario:

(Ver Figura 3)

Figura 3.
FC

Millenials GenZ Gen Alpha

« Aspiran que sus hijos sean grandes futbolistas,
Buscan experiencias familiares seguras,
actividades que refuercen valores en sus hijos y

mas beneficios para los hinchas fieles.
¢A qué aspira? (—I

. Desean experiencias personalizadas,
compartir con jugadores, dinamicas digitales
innovadoras y campanas que los integren
como protagonistas.

« Aspiran conocer a los jugadores
profesionales y que autografien sus
camisetas

« Escuchan en sus familias recuerdos de titulos
pasados; perciben al club como simbolo de
resiliencia y prestigio histérico

« Escuchan a sus padres contar historias del club y
a sus idolos futbolisticos en redes. Desean
escuchar més a jugadores contando sus
trayectorias

(Qué oye? G il
+ Escuchan a sus pares hablar de jugadores .
internacionales (Messi, Cristiano, Neymar) y
comparan a Millonarios con clubes globales

« Llevan a sus hijos a las academias para fortalecer
lazos familiares con el club, compran merchandising
oficial (camisetas, bufandas) como simbolo de

pertenencia

- Publican en redes sociales tras victorias del equipo, s di ;Qué le
participan en dinamicas digitales, comparten ¢Qué dice y &
contenido pero rara vez ven un partido completo hace? duele?

- Expresan el deseo de entrenar con jugadores,
recibir firmas en camisetas, tener fotos exclusivas y
disenan camisetas o uniformes futuros como forma
de identidad

Fuente: Elaboracion propia

¢Qué piensa

I > y siente?

¢Qué ve?

Mapa de empatia del cliente/usuario Academia Azul & Blanco Millonarios

- Orgullo y herencia familiar, ven a Millonarios como
ﬁarte de su historia y tradicion, transmitida a sus
ijos. Se sienten motivados por la identidad cultural
del club.

- Buscan autenticidad y cercania con los jugadores,
la fidelidad depende del rendimiento deportivo
del equipo.

- Perciben a la academia como separada del club
profesional, lo que genera frustracién y orgullo
familiar: son hinchas por influencia de sus padres.

« Consumen partidos completos, pero también
siguen medios digitales para informacién répida.

« Prefieren resimenes, clips y momentos
destacados en redes socialyes mas que partidos
completos. Siguen influencers y consumen
musica urbana ligada a campanas deportivas.

- Consumen videos cortos en YouTube e
Instagram. Se sienten atraidos por campanias de
marcas que asocian directamente con el club.

« Costos elevados de boleteria, inseguridad

en estadios, percepcion de distancia entre el
club profesional y las academias

« Eventos percibidos como desorganizados,

falta de experiencias cercanas con
jugadores, baja interaccion digital oficial del
clu

« Inseguridad en los estadios, eventos

desorganizados, dificultad de conciliar
estudio y deporte
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1.4 Definicion del problema utilizando "How Might We' (HMW):

Con base en el diagnostico realizado de la organizacion el desafio que enfrenta las Academias
Azul & Blanco Millonarios FC esta en la gestion de la comunidad de hinchas de las nuevas generaciones
para enamorarlos del club, unida a la falta de experiencias personalizadas, debido a que las nuevas
generaciones no consumen futbol de la misma forma, prefieren contenidos cortos, interaccion con
jugadores y vivencias exclusivas con sus familias, por ello utilizando la metodologia HMW del Design

Thinking (Ver Figura 4) podemos reformular este problema de la siguiente forma:

Figura4. Design Thinking

¢COMO PODRIAMOS?

Las nuevas
generaciones no se
sienten atraidos por el
‘ club
Las generaciones no
perciben como un
espacio seguro los
espacios de
‘ integracion.

Fuente: Elaboracion propia. Fuente de apoyo: https://designthinking.es/como-podriamos/

INSIGHT

Con la metodologia “How Might We” como herramienta concluimos que HWM seleccionado es
(COomo podriamos fortalecer la comunidad de Millonarios FC, integrando experiencias digitales y
presenciales que conecten a familias, nifios y jovenes con el club? Ya que aborda los dos insights mas
relevantes de la investigacion, el responder esta pregunta permitird al equipo tomar decisiones mas

completas.

2. Solucion Innovadora

Este capitulo presenta una descripcion de la solucion innovadora, priorizando resolver las


https://designthinking.es/como-podriamos/
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necesidades de la organizacion que se identificaron en el diagnéstico y centrando la respuesta en
satisfacer los deseos de la audiencia objetivo. Asimismo, se incluiran casos de éxito que servirdn como
referentes para sustentar la viabilidad del modelo, junto con un prototipo conceptual que permitira
visualizar de manera practica como funcionaria la solucion planteada.

Solucion innovadora:

Se propone una iniciativa integral de innovacién en gestiéon de comunidades de la Academia Azul
& Blanco Millonarios FC., compuesta por tres ejes articulados cronoldgicamente, cuyo proposito es
acompafar a las familias desde el nacimiento hasta la consolidacion intergeneracional de la hinchada.

En primer lugar, se plantea la creacion de un album musical que convierta a las personas en
hinchas de Millonarios incluso antes de nacer. Este proyecto est4 disefiado para acompafiar a las familias
desde la etapa de gestacion, con el fin de fortalecer el vinculo emocional con el club desde el comienzo
de la vida. La musica, como lo sefiala la literatura, es un vehiculo de identidad cultural y de construccion
de memoria afectiva que “se transmite de generacion en generacion y se mantiene vigente a través del
uso continuado en la vida cotidiana” (Universidad Internacional de Andalucia, 2023). En este sentido, la
musica, es un vehiculo de identidad cultural y de construccion de memoria afectiva, se transforma en
una herramienta para consolidar la pasion azul y blanca como parte del desarrollo familiar y personal a
lo largo del ciclo vital.

En segundo lugar, tras haber generado ese vinculo inicial mediante la musica, la propuesta busca
llevar a Millonarios a los entornos educativos mediante activaciones experienciales en colegios. Estas
actividades contaran con la participacion de jugadores profesionales o creadores de contenido asociados
al club, e incluirdn mini retos deportivos, trivias, dindmicas creativas y la entrega de kits escolares
tematicos. Asimismo, se realizard la creacion de contenido organico a través de formatos denominados
“El rincon del hincha”, en los cuales los estudiantes podran compartir sus historias, enviar mensajes al
equipo o proponer ideas. De este modo, se refuerza el vinculo con las nuevas generaciones y se fomenta
la practica deportiva como parte integral de la vida escolar.

Finalmente, una vez establecida la cercania con los nifios y jovenes, la propuesta se amplia hacia
las familias en su conjunto mediante el componente ;Quién quiere ser Millonarios? Esta dindmica
combina la nostalgia de uno de los programas mas exitosos de la television colombiana, ;Quién quiere
ser millonario?, con el formato fresco y humoristico de las entrevistas virales en redes sociales. En este
espacio participan familias conformadas por al menos tres generaciones, quienes pondran a prueba sus

conocimientos sobre la historia y la cultura del club. La competencia se desarrollara bajo un formato
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hibrido: presencial durante los dias de partido y digital en plataformas como TikTok, Instagram y

YouTube. Mientras que las generaciones Millennial y Z encuentran en esta propuesta una conexion

nostalgica y atractiva, la Generacion Alpha se ve atraida por el lenguaje humoristico y dindmico

inspirado en cuentas virales como @holii.com.co.

En sintesis, esta solucion innovadora impacta de manera simultanea a tres generaciones de

hinchas, creando una narrativa de acompanamiento que se inicia en la gestacion, se fortalece en la etapa

escolar y se consolida en la experiencia intergeneracional del estadio y las redes sociales. Con ello,

Millonarios FC se posiciona no solo como un club deportivo, sino también como un espacio de union

familiar, de identidad cultural y de fidelizacion a lo largo de toda la vida (Ver Figura 5).

2.1 Descripcion de la solucion (storyboard):

Figura 5.

Comunicacién de la existencia del

album por medio de publicidad exterior

N
BIA &SI.:EABFO‘T £

ESCU

HERena AZUL
=

—_— Jpp—
P = L ——

Creacion de contenido formato “El
rincén del hincha”

Fuente: Elaboracion propia

Publicacion del albim

e,
.'.f"'- j
=

HERENCIA AZUL

tlerencm Azul V)

Anuncio del reto familiar en RRSS
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Storyboard solucion innovadora

Las gestantes empiezan a crear vinculos
con sus hijos por medio de la musica

La experiencia antes del partido, entre
tiempos y al finalizar

MILLONARigs, |

<EN QUE ARO MiLLof S

C NARIOS
CONQUISTO SU PRIMER Tim
DE LIGA? B

La Academia llega a los colegios a
acompanar a los nifios en su proceso de
formacién por medio de activaciones

Contenial

La familia es reconocida en pantalla y
obtiene beneficios.

LA FAMILIA DEL
PARTIDO
. g

La imagen anterior ilustra, de manera cronologica, la forma en que sera ejecutada la solucion,

tomando como referencia el embudo de mercadeo. En primer lugar, la atraccion se generara mediante

estrategias de publicidad exterior como vallas publicitarias y a través de campanas en redes sociales,
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cuyo objetivo sera dirigir trafico hacia los canales de comunicacion oficiales de la Academia Azul &
Blanco Millonarios FC. Posteriormente, se producira la creacion de un vinculo con las audiencias
objetivo mediante tres ejes: la musica como elemento identitario y emocional; las activaciones en
colegios, que acercan al club a la cotidianidad de los jovenes y las experiencias presenciales en el
estadio, que consolidan la cercania intergeneracional. En tercer lugar, se dara la conversion, entendida
como el momento en que las familias deciden participar voluntariamente en las dinamicas propuestas,
motivadas por la conexion afectiva y cultural con el club. Finalmente, se alcanzara la etapa de
fidelizacion, cuando dichas familias, tras vivir experiencias satisfactorias, decidan participar de nuevo y

reforzar su sentido de pertenencia hacia Millonarios FC.



Modelo de innovacién en la gestion de comunidades para las 18
Millonarios FC

2.2 Prototipo conceptual (imdgenes o modelo 3D):

(Ver Figura 6, 7y 8)
Figura 6. Mockup playlist disponible

-3

HERENCIA A

Fuente: Elaboracion propia. Imagenes generadas con inteligencia artificial

Este mockup ilustra la playlist disponible en Spotify, disefiada para acompafiar a las madres
durante el proceso de gestacion. La propuesta incluye desde sonidos caracteristicos del estadio y
canticos representativos del equipo, hasta narraciones de goles adaptadas en forma de cuentos, con el fin

de transmitir la pasion por Millonarios FC. desde las primeras etapas de la vida.
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Figura7. Mockup activacion colegio

Fuente: Elaboracion propia. Imagenes generadas con inteligencia artificial

Este mockup representa la activacion en colegios, en la cual creadores de contenido asociados a
Millonarios FC. y jugadores profesionales interactuan directamente con los estudiantes. La dinamica
busca acercar el club al entorno escolar mediante experiencias participativas y significativas que
fortalezcan el vinculo de los jovenes con la institucion.

El tratamiento de datos de nifios, nifias y adolescentes en el marco de esta activacion se sujeta al
Articulo 7 de la Ley 1581 de 2012. El consentimiento informado se incorpora dentro del proceso
estandar de inscripcion a las Academias, y para las activaciones en colegios se gestiona adicionalmente
una autorizacion institucional especifica con cada plantel educativo previa a cualquier recoleccion de

datos.

Figura 8. Mockup experiencia ;Quién quiere ser Millonarios?
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PREGUNTA 1 pE 19
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Fuente: Elaboracion propia. Imagenes generadas con inteligencia artificial

Este mockup ilustra la experiencia ;Quién quiere ser Millonarios?, representada a través de un
stand mévil en el estadio que facilita la interaccidon y la competencia sana entre familias. La dindmica
ofrece la posibilidad de ganar premios que acercan a los participantes al club y les permiten vivir la

pasion por Millonarios FC. de una manera semejante a como lo hicieron las generaciones anteriores.

Dado que el diagndstico interno (seccion 1.2) identifica la percepcion de inseguridad como una
de las principales barreras de asistencia al estadio confirmada cuantitativamente en el trabajo de campo,
donde el 38,7% de los padres Millennials y la mayoria de los jovenes Generacion Z sefialan la
inseguridad como razon de no asistencia (ver Anexo A), la activacion ;Quién quiere ser Millonarios?
contempla como componente explicito la implementacion de medidas de control y seguridad reforzada
durante los dias de activacion familiar: Delimitacion de una zona familiar exclusiva alrededor del stand
movil, personal de seguridad adicional contratado para esos dias, y coordinacion previa con la Policia
Metropolitana. Estas medidas son la condicion que hace viable la reduccion real de la barrera de

inseguridad; la actividad recreativa por si sola no modifica las condiciones de seguridad del entorno.
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2.3 Propuesta de experiencia del usuario (journey map):

Figura 9.  Journey Map

CONCIENCIA  CONSIDERACION  ADQUISICION

e Los padres
descubren la
playlist Herencia
Azul por medio de
las redes sociales
de Millonarios FC y
vallas publicitarias
que lo anuncian
Se enteran de las
activaciones en
colegio por medio
de las redes con la
dindmica de “El
rincén del hincha”.

Se enteran de
iQuién quiere ser
Millonarios? en las
redes sociales
cuando esté cercaa
un partido

* Los padres en proceso

de gestacion empiezan
a consultar cémo
influye la musica en el
proceso de gestacion y
como esta influye en la
conexién con ellos.
Los padres empiezan a
indagar qué planes
ofrece Academias Azul
y Blanco Millonarios FC
Los dias de activacién
familiar contaran con
zonas controladas y
seguridad reforzada
(ver Anexo A), serd un
espacio mas seguro
para las familias. Previo
a todos los partidos se
hace una comisién en
la que participan:
Millonarios FC, Alcaldia,
Bomberos, Policia,
Barras, IDRD y se
establecen las
directrices y
autorizaciones de cada
partido

¢ Los padres gestantes
descargan la playlist
en Spotify
La generacién Alpha y
generacion Z gue se
encuentra estudiando
en colegio podrd
acceder a los
beneficios cuando
participen en las
activaciones que se
hagan en el colegio.
Las familias que se
inscriban en el
formulario pueden
participar en el reto
/Quién quiere ser
Millonarios?

Fuente: Elaboracion propia.

La ilustracion anterior presenta el journey map, el cual describe como los usuarios interactiian
con la solucidn propuesta y los diferentes puntos de contacto que establecen con la marca a lo largo de su
experiencia. Este recorrido permite identificar momentos clave desde que conocen la solucion hasta la
fidelizacion, evidenciando las emociones, expectativas y oportunidades de mejora en cada etapa del

proceso.

3. Analisis de mercado y competencia

Este capitulo presenta diferentes casos de éxito, tanto nacionales como internacionales, que
permiten orientar la viabilidad de la solucion propuesta, se presentaran iniciativas que han logrado
fortalecer el vinculo entre los clubes deportivos y sus comunidades mediante estrategias innovadoras.
Estos referentes se presentan con el objetivo de mostrar insumos clave para adaptar y contextualizar la

propuesta de Millonarios FC., asegurando su pertinencia y efectividad en el marco del proyecto.



Modelo de innovacién en la gestion de comunidades para las 22

Millonarios FC

El analisis de los competidores y del entorno de mercado permite comprender los desafios y
oportunidades que enfrenta la organizacion en el ecosistema deportivo colombiano, el club compite en un
escenario donde factores como la tradicion, la gestion administrativa, la fidelidad de la hinchada y la
atraccion de patrocinadores son determinantes. En este contexto, identificar tanto a los competidores
directos como indirectos resulta clave para dimensionar la posicion actual del equipo y proyectar

estrategias, como la propuesta en este trabajo, fuera del campo (ver Tabla 1).

Tabla 1. Analisis de competidores y entorno de mercado
Empresa Descripcion del caso Beneficio
Club América [Entrega un abono simbolico a cada nuevo hincha nacido de  [Refuerzala
(México) un abonado “Desde la cuna” y lanzara una plataforma que  |herencia
ofrecerd experiencias personalizadas, con integracion de familiar y
boleteria, comercio electronico y contenido multimedia en  |genera sentido
alianza con Sportian de pertenencia
(https://www.clubamerica.com.mx/noticias/club-america- desde el
lanza-moderna-aplicacion-y-nueva-pagina-web-para-su- nacimiento.
aficion-tras-alianza-con-sportian)
Real Betis “De abuelos a nietos” El Betis realiza salidas al campo con  |Genera
(Espafia) los hinchas mas longevos, resaltando el legado generacional momentos

y la importancia de quienes han acompanado al club durante

décadas. (https://www.reasonwhy.es/actualidad/betis-apela-

orgullo-pertenencia-tradicion-familiar-nueva-campana-

abonados-vmlyr)

emotivos que
se han vuelto
virales en
redes sociales,
atrayendo la
atencion
mundial y
mostrando el
lado social del
club, mas alla

de lo



https://www.clubamerica.com.mx/noticias/club-america-lanza-moderna-aplicacion-y-nueva-pagina-web-para-su-aficion-tras-alianza-con-sportian
https://www.clubamerica.com.mx/noticias/club-america-lanza-moderna-aplicacion-y-nueva-pagina-web-para-su-aficion-tras-alianza-con-sportian
https://www.clubamerica.com.mx/noticias/club-america-lanza-moderna-aplicacion-y-nueva-pagina-web-para-su-aficion-tras-alianza-con-sportian
https://www.clubamerica.com.mx/noticias/club-america-lanza-moderna-aplicacion-y-nueva-pagina-web-para-su-aficion-tras-alianza-con-sportian
https://www.reasonwhy.es/actualidad/betis-apela-orgullo-pertenencia-tradicion-familiar-nueva-campana-abonados-vmlyr
https://www.reasonwhy.es/actualidad/betis-apela-orgullo-pertenencia-tradicion-familiar-nueva-campana-abonados-vmlyr
https://www.reasonwhy.es/actualidad/betis-apela-orgullo-pertenencia-tradicion-familiar-nueva-campana-abonados-vmlyr
https://www.reasonwhy.es/actualidad/betis-apela-orgullo-pertenencia-tradicion-familiar-nueva-campana-abonados-vmlyr
https://www.reasonwhy.es/actualidad/betis-apela-orgullo-pertenencia-tradicion-familiar-nueva-campana-abonados-vmlyr
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futbolistico.
Bayern En asociacion con la cadena hotelera Marriott, ha ofrecido a [Mejora en la
Minich los aficionados la oportunidad de ganar una estancia nocturnajasistencia y en

(Alemania)

en una suite del estadio Allianz Arena.

la percepcion
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(https://www.fourfourtwo.com/features/bayern-munichs-

stadium-have-a-hotel-suite-overlooking-pitch)

de cercania

con la marca.

Real Madrid |ofrece un programa de socios llamado "Madridista" que Ampliacion de

(Espaiia) proporciona beneficios exclusivos y contenido personalizado |la comunidad
a sus aficionados. Este programa busca fortalecer la conexion|global de
entre el club y sus seguidores a nivel global. SOCios y
Ofrece a los aficionados beneficios exclusivos, como aumento en
descuentos en productos de la tienda, entradas con precios  fingresos por
preferenciales y acceso al Tour del Bernabéu, creando un membresias.
sentido de pertenencia y exclusividad.

FC Campafias que integran artistas en la camiseta y experiencias [Conexion con

Barcelona digitales con musica. nuevas

(Espana) Creacion de listas de reproduccion oficiales del Barca en audiencias,
Spotify, curadas por los propios jugadores, con canciones llevando la
para los dias de partido, entrenamientos o listas de musica al
reproduccion personales. campo y

Colaboraciones con artistas en eventos y experiencias
exclusivas para fans, como el concierto de Travis Scott en
Barcelona.

Activaciones de marca en redes sociales y durante la previa

de los partidos.

fusionando la
pasion del
futbol con la

de la

musica.



https://www.fourfourtwo.com/features/bayern-munichs-stadium-have-a-hotel-suite-overlooking-pitch
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Atlético Produjo una pelicula llamada "Uno vuelve siempre" que
Nacional explora la relacion entre los hinchas y el equipo, mostrando
(Colombia)  como la pasion por el futbol trasciende lo deportivo y se
convierte en un motor de alegria y union familiar y
comunitaria, ademas organizara la carrera atlética Grandeza

Run Fest

Reflexiona
sobre la
importancia de
la hinchada, la
competencia
sana, el rol
social del
futbol y el
significado de
ser fanatico
del Atlético
Nacional.
Busca
transmitir las
emociones y
vivencias
tanto dentro
como fuera de
la

cancha.
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Manchester  |Cuenta con instalaciones de Gltima generacion que integran  [Formacion
City a todas las categorias del club. Ofrece apoyo médico, integral que
Academy educativo y psicologico, ademas de alojamiento y espacios  [combina

(Inglaterra)  [recreativos. Los jovenes utilizan dispositivos de rastreo de  |[deporte,

rendimiento (velocidad, movimiento, posicion), cuyos educacion y
datos se emplean para personalizar entrenamientos y bienestar.
acelerar el desarrollo. Uso de

(https://www.espn.co.uk/football/story/ /id/42000057/how- janalitica de

manchester-citys-remarkable-academy-keeps-producing- datos para

talent) optimizar el
rendimiento
juvenil.

La tabla anterior muestra un andlisis detallado de los referentes en clubes deportivos y otras
academias de formacion deportiva para poder identificar tendencias comunes y aprendizajes que fueron
tomados en cuenta para ser adaptados al contexto de Academias Azul & Blanco Millonarios FC. En
primer lugar, iniciativas como las del Club América de México y el Real Betis destacan la importancia de
la herencia y la tradicion familiar como motor de fidelizacidn, aspecto que se tuvo en cuenta para la
propuesta ;Quién quiere ser Millonarios?

En segundo lugar, el caso de Bayern Munich destaca que la experiencia familiar en espacios
seguros y significativos es fundamental para consolidar el vinculo emocional entre las generaciones con
el club, la audiencia objetivo valora mucho las experiencias vivenciales a pesar de que la generacion
Alpha y Z estan en la era digital, por esta razon, este hallazgo resulta pertinente para la organizacion
dado que una de las barreras identificadas en el diagnostico es la percepcion de inseguridad en los
estadios.

En tercer lugar, el caso del FC Barcelona con Spotify demuestra el valor de conectar el deporte
con los habitos y gustos juveniles, en este caso, con la musica. Referente que funciond también de

inspiracion para la propuesta del dlbum musical para la etapa de gestacion.

Finalmente, el caso de la Manchester City Academy fue referente para entender que aportar un


https://www.espn.co.uk/football/story/_/id/42000057/how-manchester-citys-remarkable-academy-keeps-producing-talent
https://www.espn.co.uk/football/story/_/id/42000057/how-manchester-citys-remarkable-academy-keeps-producing-talent
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modelo de formacion integral, donde la tecnologia, la educacion y el bienestar convergen son de suma
importancia para promover no solo el desarrollo deportivo si no también el social y el emocional. Este
referente valida la importancia de articular la innovacion tecnolédgica a los procesos pedagdgicos de las
academias para tener cercania con el joven.

En sintesis, los referentes analizados evidencian la finalizacion y el engagement exitoso de todas
las generaciones desde diferentes tacticas y con la combinacion de tres factores, herencia
intergeneracional, experiencias vivenciales y uso innovador de la tecnologia. Estos aprendizajes ofrecen
una base para la implementacién de la propuesta de innovacion en gestion de comunidades de

Academias Azul & Blanco Millonarios FC.

3.1 Analisis de tendencias emergentes y tecnologias disruptivas

El sector del entretenimiento deportivo atraviesa una transformacion impulsada por la tecnologia y
por nuevas expectativas de los aficionados frente a su relacion con los clubes. Segun Nielsen (2025), el
streaming esta redefiniendo el consumo deportivo al habilitar la visualizacion multiplataforma, lo que
abre nuevas vias de participacion para llegar a audiencias mas amplias y diversas. En esta misma linea,
el Global Sports Innovation Center, impulsado por Microsoft, identifico el fan engagement como una de
las areas estratégicas prioritarias para las organizaciones deportivas de cara a 2025, dentro de su marco
de transformacion digital de la industria (Qualifio, 2024). A nivel de disefio de comunidades digitales, el
Barca Innovation Hub (2026) sefiala que las plataformas que habilitan interacciones intimas y de
confianza mensajeria privada, contenido personalizado, comunidades exclusivas generan formas de
participacion mas profundas, como la movilizacion y la accion colectiva, en comparacion con aquellas
que solo priorizan el alcance masivo. Estas tendencias sustentan la pertinencia de un ecosistema de
experiencias que combine presencia fisica y digital, y que busque vincular emocionalmente a la
comunidad desde etapas tempranas de vida.

El comportamiento de consumo de las nuevas generaciones es hacia el contenido digital, de corto
formato y en tiempo real. Segun el reporte "Teens, Social Media and Technology 2024" del Pew
Research Center, el 90% de los adolescentes estadounidenses de 13 a 17 afos utiliza YouTube y el 73%
lo visita a diario, mientras que aproximadamente seis de cada diez usan TikTok e Instagram; casi la
mitad declara estar conectada a internet "casi constantemente" (Pew Research Center, 2024).

Esta misma logica de inmediatez y personalizacion se traslada a la experiencia deportiva presencial:

como ya se sefiald en el diagndstico del entorno (Capitulo 1), un 58% de los asistentes a eventos
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deportivos desea acceder en tiempo real a estadisticas y repeticiones desde su dispositivo mévil durante
el partido (Deloitte, 2024, via WSJ CMO Journal), lo cual confirma que el estadio fisico ya no compite
unicamente con otras formas de entretenimiento presencial, sino con la experiencia digital que el
aficionado puede tener simultdneamente en su teléfono.

De la convergencia de ambos hallazgos se desprenden dos tecnologias y practicas disruptivas
directamente relevantes para el sector de la formacion deportiva: (i) la gamificacion de la experiencia
del aficionado, que traduce dindmicas de videojuego y redes sociales (retos, insignias, contenido
efimero) a la relacion entre el club y su comunidad; y (ii) el contenido audiovisual de corto formato
como principal canal de conexion con las audiencias mas jovenes, en detrimento de los formatos
tradicionales de transmision. Estas dos tendencias son la base conceptual sobre la cual se construyen los
tres ejes de la solucion propuesta (album musical, activaciones escolares y el componente ;Quién quiere

ser Millonarios?), descritos en el Capitulo 2.

3.2 Competencia local

Los referentes internacionales presentados en la seccion 3 (Real Madrid, FC Barcelona, Bayern
Munich, Manchester City Academy, Club América y Real Betis) son fuentes de aprendizaje
(benchmarking), pero no compiten por el mismo cliente que las Academias Azul & Blanco Millonarios
FC. La competencia real y directa es local, las escuelas de formacion futbolistica que disputan la misma
matricula y el mismo tiempo familiar en Bogota.

Fortaleza F.C. constituye la referencia local mas directa: es un club profesional con sede en
Bogota, actualmente activo en la Categoria Primera A (DIMAYOR, 2026; ESPN, 2026). Independiente
Santa Fe, también con sede en Bogotd, cuenta igualmente con divisiones menores propias. Internacional
de Bogot4, club recientemente incorporado a la Categoria Primera A y activo en la Copa BetPlay 2026
(DIMAYOR, 2026), representa otro competidor local a considerar, aunque no hay evidencia publica de
que cuente con una academia de formacion propia.

Un primer analisis muestra que, en la dimension més basica contar con una academia de
formacion propia, no existe diferenciacion clara entre los competidores identificados. Sin embargo, esta
dimension por si sola no constituye una ventaja competitiva real. La verdadera pregunta de
posicionamiento es otra: ;quién estd innovando en la experiencia de comunidad mas alla de la formacion

deportiva tradicional?
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En cuanto al dimensionamiento de mercado propio, las Academias Azul & Blanco Millonarios
FC cuentan actualmente con 2.500 deportistas inscritos, distribuidos en 8 sedes en Bogota, bajo cuatro
planes deportivos con mensualidades entre $360.000 y $410.000 segtin la intensidad de entrenamiento
(8 a 20 sesiones mensuales). La tasa de desercion actual se ubica entre 6% y 8%, explicada

principalmente por disponibilidad de tiempo de los padres y factores econdmicos.

3.3 Evaluacion de la solucion con las partes interesadas:

Con el proposito de identificar y caracterizar a las partes interesadas relevantes para la organizacion se
realiz6 una evaluacion que permitio identificar los perfiles clave, sus roles dentro del ecosistema del club,
asi como sus necesidades, expectativas, impactos esperados y el tiempo dptimo para su involucramiento.
La informacion se presentard en la siguiente matriz (ver Figura 10) que constituye a un insumo
fundamental para refinar la propuesta y garantizar que responda de manera integral a las demandas de la

comunidad y de los actores estratégicos.
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Figura 10. Matriz de evaluacion de la solucion con las partes interesadas

IMPACTO TIEMPO

Directivos del club

Cuerpo técnico y
académico

Jugadores
profesionales y
juveniles

Familias

Patrocinadores y
aliados

Toman decisiones
estratégicas y validan la
propuesta

Formadores en academias y
responsables de procesos
pedagégicos

Referentes visibles y
motivadores para nifios,
jovenes y familias.

Comunidad directa, base
de hinchas

multigeneracionales

Inversores y financiadores
de las activaciones

Garantizar sostenibilidad
financiera y reputacional

Integrar innovacion
pedagdgica

Espacios organizados y
seguros para interactuar
con hinchas

Experiencias seguras,

econdmicas y de calidad.

Retorno en visibilidad de
marca y activacion en

Posicionar a Millonarios
como club innovador en
gestion comunitaria

Mayor conexién entre
academias y club
profesional

Reconocimiento de su rol
como embajadores del

club

Participacién activa en
dindmicas digitales y
presenciales

Asociar su marca a
innovacién, deporte y

Aumento en
visibilidad
institucional y
atraccién de
patrocinadores

Fortalecimiento del
vinculo académico-
deportivo

Cercania con la
comunidad y
refuerzo de imagen
positiva

Mayor fidelizacion
intergeneracional

Aumento en
exposicion y nuevas
oportunidades

Implementacién inicial
en 6 meses con pilotos
de bajo riesgo

Pilotos en colegios en
maximo 1 semestre
académico

Participacién en
eventos puntuales
desde el inicio de la
campana

Desde el primer
semestre de ejecucion

Negociacién y
activacion conjunta

comerciales audiencias clave familia desde la fase piloto

comerciales

Fuente: Elaboracion propia

En sintesis, identificar los stakeholders permitio reconocer porqué son actores clave interesados
en la ejecucion de la solucion innovadora propuesta, asi como beneficios que esta generaria para cada
uno de ellos. En consecuencia, con el fin de validar la propuesta se empleara una metodologia mixta
compuesta por focus groups para las familias de las academias, entrevistas semiestructuradas con
directivos y formadores académicos, encuestas digitales dirigidas a los hinchas y técnicas proyectivas en
colegios que permitan comprender las motivaciones simbolicas de las nuevas generaciones (Ver Anexo
A).

Esta evaluacion se fundamentard en tres criterios principales: La pertinencia de la solucion frente
a las necesidades detectadas, el grado de innovacion y sostenibilidad percibido y la factibilidad técnica,
operativa y comercial.

La solucion responde a las problematicas y oportunidades claramente identificadas en el
diagnostico, si bien esta hipdtesis estd pendiente de contraste mediante el protocolo de validacion, pues,
se reconoce como el paso posterior a la entrega de este documento. No obstante, se identifican riesgos
con base en el diagnostico que se deben mitigar como los que se mencionaran a continuacion y sus
medidas de mitigacion al anticipar la situacion (ver Figura 11):

Figura 11. Identificacion de riesgos



Modelo de innovacién en la gestion de comunidades para las 31
Millonarios FC

« Implementar pilotos de menor escala antes de
llevar a cabo eventos masivos.

» Disefar un plan de seguridad especifico para las
experiencias en el estadio.

« Garantizar la participacion activa de jugadores

reconocidos, con el fin de aumentar la credibilidad

RIESGOS

y el atractivo de las iniciativas.
« Establecer alianzas educativas y comunitarias que

fortalezcan la sostenibilidad del proyecto.

Fuente: elaboracion propia

En conclusion, la solucion es técnicamente viable, dado que se apoya en formatos probados y a
nivel comercial, presenta oportunidades de monetizacion a través de patrocinadores, venta de
merchandising y generacion de contenido digital. Sin embargo, su viabilidad dependera de un plan
financiero progresivo que inicie con pilotos comprobados y expanda conforme a la aceptacion del

publico.

4. Plan de implementacion bajo metodologias agiles

El presente capitulo presenta la evaluacion de la viabilidad y el impacto de la solucion innovadora
propuesta para Academias Azul & Blanco Millonarios FC., considerando los componentes técnicos,

econdmicos, organizacionales y sociales que determinan su factibilidad.
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De igual manera, se plantean estimaciones de inversion y escenarios de impacto, con el fin de
ofrecer una vision integral que respalde la implementacion progresiva de la propuesta y asi garantizar
que la iniciativa no solo sea conceptualmente atractiva, sino también ejecutable y sostenible en el

mediano y largo plazo.

4.1 Roadmap de innovacion y metodologia de desarrollo

(Quién quiere ser Millonarios? Es la iniciativa de solucion innovadora propuesta como proyecto
de innovacion en gestion de comunidades, la cual busca fortalecer el vinculo intergeneracional a través
de experiencias. A largo plazo el objetivo es consolidar a Academias Azul & blanco Millonarios FC

como un referente en innovacion en comunidades en Colombia y LATAM.

Para el desarrollo el proyecto se propone la metodologia Design Sprint para prototipar
rapidamente las ideas, validar con usuarios y hacer ajustes antes de escalar y la metodologia Lean startup

para hacer pruebas de mercado y ajustes progresivos segun métricas de aceptacion (ver Figura 12).

Figura 12. Metodologia Design Sprint

FASE DE FASE DE
PROTOTIPADO LANZAMIENTO
(MESES 3-5) (MESES 10-14)

FASE DE IDEACION Y FASE DE PRUEBAS FASE DE

PLANIFICACION PILOTO (MESES 6-9) ESCALAMIENTO Y
(MESES 1-2) MEJORA CONTINUA
(MESES 15-18)

Fuente: Elaboracion propia

Pero, para garantizar la correcta ejecucion de la solucidon propuesta es fundamental asignar
responsabilidades, por ello la matriz a continuacion (ver Figura 13) presenta el despliegue de cada fase
que se muestra en el roadmap y los roles especificos involucrados en cada etapa del proyecto y asi

también se facilita la gestion 4gil, asegurando que cada fase tenga los recursos y el apoyo necesarios
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para alcanzar los objetivos establecidos.

Figura 13. Matriz de despliegue de cada fase

MATRIZ DE FLUJO SCRUM ENTREGABLES Y RESPONSABLES

FASE DEL PROYECTO

Fase de ideaciény
planificacién (Meses 1-2)

Fase de Prototipado
(Meses 3-5)

Fase de Pruebas Piloto
(Meses 6-9)

Fase de Lanzamiento
(Meses 10-14)

Fase de Escalamiento
(Meses 15-18)

Talleres de cocreacién y validacién de
concepto.

Desarrollo de mockups y MVP funcionales.

Visita a colegios y activacién en estadio.

Implementacién de la campania ;Quién
quiere ser Millonarios?

Expansién a mas colegios y eventos,
integracion de patrocinadores.

Fuente: Elaboracion propia

HITOS DE LA FASE ROLES INVOLUCRADOS

Directivos del club, cuerpo técnico y
académico, patrocinadores.

Equipo de marketing, academias
(formadores), jugadores - creadores de
contenido.

Cuerpo técnico y académico, familias de
las academias, directivos.

Equipo de marketing, directivos del club,
patrocinadores, jugadores y creadores de
contenido

Directivos del club, marketing,
patrocinadores, aliados comerciales.

RESPONSABILIDADES Y
ENTREGABLES

Definir objetivos, realizar cocreacion,
validacion del concepto en documento
de planificacién estratégica.

Desarrollo de pruebas iniciales con
Prototipos de la playlist, activaciones en
colegios, dinamica inicial.

Realizar pruebas de campo y obtener
feedback con informe de resultados,
ajustes logisticos y tecnoldgicos.

Implementar oficialmente la solucién,
monitorear resultados con informe de
lanzamiento, resultados iniciales.

Expandir y ajustar segun resultados,
integrar patrocinadores.

En conclusion, la asignacion de responsabilidades propuesta en la matriz proporciona una hoja
de ruta clara para la colaboracion entre todos los stakeholders del proyecto, cada fase del roadmap
cuenta con los actores necesarios para garantizar una implementacion exitosa, desde la ideacion hasta el
escalamiento, con el fin de alinear los esfuerzos operativos y estratégicos en torno a un objetivo comun,

fortalecer el vinculo intergeneracional en la organizacion.

4.3 Equipo y recursos necesarios:

Para llevar a cabo este proyecto, es esencial contar con un equipo multidisciplinario para
garantizar una mirada holistica, ademas los recursos que permitan la ejecucion exitosa de cada fase del
proyecto, la siguiente tabla detalla los roles que componen el equipo de innovacion, las

responsabilidades asociadas a cada uno, y los recursos necesarios (ver Figura 14).

Figura 14. Equipo y recursos necesarios
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EQUIPO DE INNOVACION RESPONSABILIDADES RECURSOS ESPACIO

Coordina todas las fases del proyecto, asegurando que
Lider de innovacién la estrategia de innovacién se alinee con los
objetivos del club y gestionando los recursos.

ador de Crear experiencias digitales y presenciales atractivas,
experiencia de usuari funcionales y coherentes para los diferentes publicos.

Implementa la infraestructura tecnolégica necesaria
Desarrollador técnico para soportar la experiencia digital, incluyendo
plataformas, integracién de datos y optimizacién.

Asegura la viabilidad econémica y comercial del
proyecto, creando estrategias de monetizacién y
sostenibilidad.

Recopila y analiza los datos de las interacciones de los
usuarios, generando insights para mejorar la solucion.

Analista de datos

Gestor de proyectos de Coordina las actividades operativas, asegurando que se
innovacién cumplan plazos, recursos y tareas.

Fuente: Elaboracion propia

Es importante precisar que los seis roles descritos no representan contrataciones nuevas para el
proyecto, dado que esta iniciativa se desarrolla dentro de la estructura organizacional existente y no
constituye un nuevo modelo de negocio, el rol de Experto en negocio es asumido por la direccion actual
de la Academia, mientras que los cinco roles restantes (lider de innovacion, disefiador de experiencia de
usuario, desarrollador técnico, analista de datos y gestor de proyectos de innovacidn) son cubiertos por
el equipo corporativo de Millonarios FC, que apoya de manera transversal a todas las areas del club, sin
representar un costo incremental para este proyecto.

La estructura del equipo y los recursos definidos garantizan que cada fase de nuestra solucion se
ejecute de manera eficiente, asegurando la conexion entre todas las areas propuestas, cada rol dentro del
equipo de innovacion cumple una funcidén que permite integrar la operacion, lo tactico y la estrategia
con un mismo proposito que es fortalecer el vinculo intergeneracional de la comunidad. Adicional, el
uso de herramientas tecnologicas especializadas y la disposicion de espacios fisicos como colegios,
canchas publicas, el estadio El Campin y el laboratorio de innovacidén proporcionan un entorno propicio
para la cocreacion, la experimentacion y la implementacion de experiencias significativas.

De esta manera, los recursos humanos, tecnoldgicos y espaciales definidos en este apartado se
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encuentran alineados con los objetivos estratégicos del proyecto y con la vision institucional de
Academias Azul & Blanco Millonarios FC. como un club innovador, sostenible y centrado en su

comunidad.

5. Analisis Financiero y de Impacto

Este capitulo muestra la viabilidad econémica del proyecto de implementar esta campana
360 para Las Academias Millonarios FC, el andlisis financiero de este proyecto de innovacion se
fundamenta en la diversificacion de ingresos y en la optimizacion de activos (marca y comunidad). A
diferencia de los modelos tradicionales de las escuelas de futbol, esta propuesta busca un retorno de
inversion (ROI) basado en el fan engagement (ver Tabla 2). La inversion inicial de $70.000.000
(CAPEX) tendria una fuente mixta: una parte aportada por los patrocinadores vinculados al proyecto, y
la otra parte por las Academias con recursos propios, bajo la figura de inversion dado el retorno
esperado descrito en este capitulo, la aprobacion de dicha inversion corresponderia a la Direccion
General de la Academia, nivel superior de la estructura organizacional (Figura 1) del cual depende el

Departamento Administrativo y Financiero.

Tabla 2. Estructura de inversion inicial CAPEX

Estructura de inversion inicial CAPEX

Produccion de activos sonoros: Album de

5 canciones $20.000.000

Desarrollo plataforma interactiva $10.000.000

( Quién quiere ser Millonarios?

Infraestructura y BTL $40.000.000
Total $70.000.000

Gastos Operativos Mensuales OPEX

Talento humano operativo - equipo

dedicado a la ejecucion diaria $6.000.000

(coordinador de comunidad, analista de
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datos dedicado, apoyo técnico)

Logistica (Transporte, seguros,

mantenimiento)

$5.000.000

Derechos de imagen de jugadores

No costeado — sujeto a

negociacion individual por jugador

$ 11.000.000
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Proyecciones

Sponsorship y alianzas estratégicas:

Patrocinios de la experiencia, las marcas
podran pautar en alguno de los formatos $150.000.000
(album o activaciones en

colegios o estadio)

Captacion de leads (Nuevos alumnos) Se proyecta un flujo de 100 nifios por

semestre

Merchandising: Kits escolares, acceso
premium a contenido digital, souvenirs $15.000.000

de la comunidad

Cabe aclarar que el costo de las activaciones en colegios se estimo a partir de un supuesto de
conversion de 10 matriculas nuevas por activacion consistente con la base actual de 2.500 alumnos en 8
sedes, lo que implica aproximadamente 20 activaciones anuales para alcanzar la meta de 200 nifios y los
derechos de imagen de los jugadores profesionales no estan cubiertos en sus contratos estandar y
requieren negociacion individual segun disponibilidad del jugador; por tanto, esta partida se deja
explicitamente sin costear en el presente modelo.

Ademas, el registro de las cinco canciones ante la sociedad de gestion colectiva de derechos de
autor en Colombia (SAYCO) no representa costo adicional, dado que la afiliacion y el registro de obras
son gratuitos (SAYCO, 2026). La distribucion digital del album se estima en un rango de USD 24,99 a
USD 54,99 anuales (=$100.000 a $230.000 COP/aiio) a través de un distribuidor digital de referencia
(TuneCore, 2026), monto marginal frente al CAPEX proyectado. La cesion de derechos patrimoniales y
conexos al club se pactara explicitamente como condicion del contrato de produccion con el productor

de las canciones, sin representar necesariamente un costo adicional al CAPEX ya presupuestado.

5.1 Proyecciones financieras y ROI de innovacion:

El modelo financiero se basa en una estructura de bajo CAPEX impulsada por marketing de
guerrilla y alta escalabilidad, aprovechando los activos intangibles de Millonarios FC, por lo tanto, el

modelo se construyd sobre un horizonte de evaluacion de tres afios, coherente con el alcance del plan de
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implementacion, y bajo los siguientes supuestos: (i) ingresos anuales por patrocinios de $150.000.000,
correspondientes a la meta de vinculacion de al menos tres marcas definida en los OKR de
monetizacion; (ii) ingresos anuales por merchandising de $15.000.000; (iii) gastos operativos anuales de
$132.000.000, que corresponden mayoritariamente a estructura fija (talento humano, produccion de
contenidos y operacion de experiencias); y (iv) una inversion inicial de $70.000.000 ejecutada en el afio
Cero Todos los valores se expresan en millones de pesos colombianos (COP) constantes.

Como tasa de descuento se adoptd un 12% efectivo anual, construida como una aproximacion
conservadora al costo de capital del proyecto: incorpora la tasa libre de riesgo de largo plazo, una prima
por riesgo de mercado y una prima adicional por el cardcter emergente de la iniciativa y la concentracion
de sus ingresos en pocas fuentes. Se aclara que esta cifra constituye una simplificaciéon metodologica
adoptada deliberadamente para efectos de este Business Case: una construccion mas rigurosa —tomando
como referencia el rendimiento de los TES colombianos a 10 afios (~12,1% nominal, agosto de 2026) y
la prima de riesgo de mercado para Colombia estimada por Aswath Damodaran (NYU Stern, dato de
enero de 2026, con una prima total de 7,08%)— arrojaria una tasa de descuento superior, en el orden del
18-19% efectivo anual. Bajo esa tasa, el VAN del escenario base seria ain mas negativo
(aproximadamente —$24,0 millones), sin que ello modifique la conclusion ya expuesta: el escenario base
no es financieramente viable, y la viabilidad del proyecto depende de la vinculacion de un cuarto

patrocinador.

Flujo de caja proyectado afio a afio (escenario base)

Tabla 3. Flujo de caja proyectado del ecosistema de experiencias, escenario base
(cifras en millones de COP)
Concepto Afo 0 Ao 1 Afo 2 Afio 3
Ingresos por patrocinios (3 - 150,0 150,0 150,0
marcas)
Ingresos por merchandising - 15,0 15,0 15,0
Total ingresos - 165,0 165,0 165,0
Gastos operativos anuales - (132,0) (132,0) (132,0)
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Excedente operativo (EBIT) - 33,0 33,0 33,0
[mpuesto de renta (35%) - 11,55 11,55 (11,55)
Inversion inicial (70,0) - - -

Flujo de caja neto (después de  ((70,0) 21,45 21,45 21,45
impuestos)

Flujo de caja acumulado (70,0) (48,55) (27,10) (5,65)
Flujo descontado (12% EA) (70,0) 19,15 17,10 15,27
Flujo descontado acumulado

(VAN parcial) (70,0) (50,85) (33,75) (18,48)

Nota. Elaboracion propia. Valores entre paréntesis corresponden a salidas de caja. Tasa de descuento:
12% efectivo anual.

El flujo de caja evidencia que el proyecto genera un excedente operativo anual de $33.000.000
(ingresos de $165.000.000 menos gastos operativos de $132.000.000). Sin embargo, al aplicar la tarifa
general del impuesto de renta vigente en Colombia (35%), dicho excedente se reduce a un flujo neto de
$21.450.000 anuales. Con esta estructura después de impuestos, los indicadores financieros conciliados
son los siguientes: un VAN de —$18,48 millones a tres afios con tasa de descuento del 12% EA; una TIR
de -4,1%, inferior al costo de capital asumido; y una inversion que no se recupera dentro del horizonte
de evaluacion de tres anos, pues el flujo de caja acumulado cierra en —$5,65 millones al final del afio 3.
Estos resultados son internamente coherentes entre si: al ser la TIR inferior a la tasa de descuento, el
VAN resulta negativo, y la inversion inicial no alcanza a recuperarse con el excedente neto generado en
el horizonte evaluado.

Debe precisarse que la viabilidad depende de la vinculacidon de un cuarto patrocinador (ver Escenario 3
Optimista), bajo el cual el VAN asciende a $46,2 millones y la TIR a 46,2%. El valor estratégico del
proyecto se mantiene en la consolidacion de la comunidad como activo de largo plazo, pero su
sostenibilidad financiera de corto plazo exige asegurar una cuarta marca patrocinadora antes de

comprometer la inversion completa.

5.2 Anadilisis de escenarios (mejor caso, peor caso, caso mds probable)
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El analisis de sensibilidad se cuantifica sobre la variable de mayor incertidumbre del modelo: la
concrecion de los patrocinios, que representa el 91% de los ingresos proyectados. Se definen tres
escenarios: moderado (base), pesimista y optimista.

e Escenario 1: Moderado (base)
Corresponde al cumplimiento de las metas definidas en los OKR: tres marcas patrocinadoras
($150.000.000), merchandising por $15.000.000 y gastos operativos estables de $132.000.000. Los
ingresos y gastos se mantienen constantes durante los tres afios, en coherencia con la naturaleza de los
contratos de patrocinio deportivo en Colombia, que tipicamente se pactan a tarifa fija por el periodo
contractual. Al incorporar el impuesto de renta (35%), sus resultados son los presentados en la Tabla 5:
VAN de —$18,48 millones, TIR de —4,1% y una inversion que no se recupera dentro del horizonte de
tres afios. La viabilidad del proyecto depende, por tanto, de la vinculacion de un cuarto patrocinador,
escenario que se desarrolla a continuacion.

e [Escenario 2: Pesimista

Solo se concretan dos de las tres marcas patrocinadoras previstas, con lo cual los ingresos por
patrocinios descienden a $100.000.000 anuales; el merchandising alcanza unicamente el 80% de la
meta ($12.000.000), en coherencia con una menor visibilidad de marca; y los gastos operativos se

mantienen en $132.000.000, dado su caracter mayoritariamente fijo. (Ver Tabla 4)

Tabla 4. Flujo de caja proyectado, escenario 2 pesimista (cifras en millones de COP)
Concepto ‘ Afo 0 ‘ Ao 1 Afo 2 Afo 3
Ingresos por patrocinios (2 — 100,0 100,0 100,0
marcas)
Ingresos por merchandising — 12,0 12,0 12,0
(—20%)
Total ingresos — 112,0 112,0 112,0
Gastos operativos anuales — (132,0) (132,0) (132,0)
Inversion inicial (70,0) — — —
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Flujo de caja neto

(70,0)

(20,0)

(20,0)

(20,0)

Flujo de caja acumulado

(70,0)

(90,0)

(110,0)

(130,0)
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Nota. Elaboracion propia. Valores entre paréntesis corresponden a salidas de caja.

Bajo estos supuestos el proyecto no es viable: el flujo operativo anual es negativo en
$20.000.000, el VAN a tres afios asciende a —$118,0 millones, la TIR no existe (no hay flujos positivos
que compensen la inversion) y la inversion no se recupera dentro del horizonte de evaluacion. Este
resultado no invalida la propuesta, pero delimita con precision su condicion critica de viabilidad: la
vinculacién efectiva del tercer patrocinador.

En consecuencia, el escenario pesimista activa el siguiente plan de mitigacion instrumentado: (i)
umbral de alerta temprana: la pérdida de un patrocinador se evalua dentro del mismo ciclo de revision
trimestral de riesgos definido en la seccion 6.1, en lugar de esperar al cierre del afio; (ii) recorte
cuantificado: ante la no reposicion del patrocinador en el trimestre siguiente a su salida, el rubro de
logistica ($5.000.000 mensuales) se reduce en un 40% (a $3.000.000 mensuales), priorizando la
continuidad del equipo operativo sobre gastos de mantenimiento no esenciales, lo que representa un
ahorro de $2.000.000 mensuales ($24.000.000 anuales) frente al OPEX proyectado; y (iii)
diversificacion progresiva de ingresos: se inicia la exploracion de fuentes alternativas (escuelas de
formacion, experiencias de pago, contenido premium) desde el primer afio de operacion, y no solo como
reaccion ante la pérdida de un patrocinador, para reducir de forma anticipada la dependencia actual del
91% de los ingresos en patrocinios.

e Escenario 3: Optimista
Se vincula una cuarta marca patrocinadora ($180.000.000 en el afio 1, con incremento del 5% anual por
indexacion de contratos); el merchandising alcanza $20.000.000 en el afio 1 y crece 15% anual
impulsado por la traccion de los contenidos digitales; los gastos operativos se indexan al 4% anual. Los
flujos operativos brutos resultantes son de $68,0, $74,7 y $82,1 millones para los afios 1 a 3. Al aplicar
el impuesto de renta (35%), los flujos netos después de impuestos son de $44,20, $48,56 y $53,37
millones, respectivamente, con un VAN de $46,16 millones, una TIR de 46,2% y recuperacion de la
inversion en aproximadamente 18,4 meses (payback simple) y 21,5 meses (payback descontado). (Ver

Tabla 5)

Sintesis comparativa de los escenarios

Tabla 5. Sintesis del analisis de sensibilidad (cifras en millones de COP)
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Variable / Indicador Escenario 1 Moderado Escenario 2 Pesimista Escenario 3 Optimista

(base)

+5% anual)

Merchandising afio 1 $15,0 $12,0 $20,0 (+15%
anual)

Gastos operativos $132,0 estables $132,0 estables $132,0 (+4%
anual)

Flujo neto anual $33,0 ($20,0) $68,0/$74,7 /
$82,1

VAN (12% EA, 3 $9,3 ($118,0) $108,7

afos)

TIR 19,6% No existe (flujos 87,5%

negativos)
Payback simple 25,5 meses INo se recupera 12,3 meses
Payback descontado 31,3 meses No se recupera 13,9 meses

Nota. Elaboracion propia. VAN calculado a tres afios con tasa de descuento del 12% efectivo anual. En

el Escenario 2 la TIR no esta definida por ausencia de flujos positivos.

5.2.1 Punto de equilibrio y margen de seguridad

De manera complementaria, se calcul6 el punto de equilibrio financiero del proyecto: el nivel
minimo de ingresos anuales que hace el VAN igual a cero a la tasa del 12% EA, una vez incorporado el
impuesto de renta (35%). Dicho nivel es de $176,84 millones anuales, equivalente al 107,2% de la meta
de ingresos del escenario base ($165,0 millones). Esto implica que, en las condiciones actuales, el
margen de seguridad no es positivo: es de aproximadamente —7,2%, es decir, incluso cumpliendo el
100% de la meta comercial del escenario base, el proyecto no alcanza a cubrir su costo de capital
después de impuestos. Este hallazgo confirma que la variable critica de éxito financiero no son tres
patrocinadores, sino la vinculacioén de un cuarto, y refuerza la necesidad de priorizar la gestion
comercial de patrocinios como actividad critica del primer afio.

En sintesis, el ecosistema de experiencias no es financieramente viable en su escenario base una
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vez incorporado el impuesto de renta (VAN de —$18,5 millones y TIR de —4,1%, inferior al costo de
capital del 12%), y la inversion no se recupera dentro del horizonte de tres afios. Su viabilidad depende
de la concrecion de una cuarta marca patrocinadora (escenario optimista: VAN de $46,2 millones y TIR
de 46,2%), por lo que el valor estratégico del proyecto debe entenderse en un doble plano: la
sostenibilidad financiera de corto plazo, condicionada a la gestion comercial de patrocinios como
actividad critica del primer afio, y la construccion de un activo de largo plazo —la comunidad de la
nueva generacion de hinchas— cuyo potencial de monetizacion se materializa a partir del cuarto afio.
Impacto social y ambiental

Este proyecto no solo busca rentabilidad financiera si no también la creacion de valor
compartido.

e Impacto social: El proyecto fomenta la actividad fisica desde edades tempranas combatiendo
con el sedentarismo infantil, ademas las activaciones en colegios incluyen instituciones con
diversas capacidades econdomicas, democratizando el acceso a la experiencia del club
profesional. Por ello este proyecto se ajusta a dar solucion a los ODS #3, #4 y #11, promocion de
la vida saludable mediante el deporte, integracion de contenidos ludicos en el proceso de

formacion deportiva y fortalecimiento del tejido social a través del sentido de pertenencia.

6. Gestion de riesgos y oportunidades
6.1 Matriz de riesgos y estrategias de mitigacion:

La gestion de riesgos se concibe como un proceso preventivo y estratégico que asegura la
sostenibilidad técnica, financiera y operativa de la propuesta, garantizando que las actividades se
desarrollen dentro de los parametros de seguridad, eficiencia y transparencia institucional. El siguiente
analisis permite observar que los riesgos de mayor prioridad se concentran en los &mbitos financiero,
técnico y logistico, los cuales pueden afectar directamente la ejecucion del proyecto, sin embargo, las
estrategias de mitigacion propuestas se enfocan en la planificacion anticipada, la busqueda de alianzas
estratégicas, la diversificacion de recursos y la comunicacion transparente con los grupos de interés (ver

Figura 15y 16).
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Figura 15. Estrategias de mitigacion

6n del rie

Tipo de riesgo

Fallas en la infraestructura digital o en las.

trat te té lizad I bas piloto antes del
plataformas de interaccién (web, redes, sistemas Media Alta Al Contratar soporte téenico especializado y realizar pruebas piloto antes del

ta

e lanzamiento.
Insuficiencia de fondos para cubrir los costos de
o 6 . . "
Alta Alta Muy alta Asequrar alianzas tes de la ejecucion
incluyendlo la sostenibilidad financiera del g 2 y 4

componente musical.

Problemas en la organizacién de eventos
(retrasos, fallas de comunicacién o permisos), Mdia i At Planficar con anticipacién los cronagramas y coordinar con las entidades
incluyendlo baja asistencia por logistica o locales

comunicacién deficiente.

Falta de permisos o incumplimiento de

8 Alta Med
it sty VY aja edia Coordinar con entidades locales y revisar la normaiva vigente.
Lad Quié Mille 7
o GRS BT e N replicar la identidad visual, del formato original. En su lugar, disefiar una
reproduce la figura del presentador del formato )
Media At Alta puesta en escena distinta que deberd ser revisada por el drea legal del club

(Quién quiere ser millonario?, cuya titularidad

antes del lanzamiento.
corresponde a un tercero.

Riesgos para los asistentes en eventos
presenciales {accidlentes, aglomeraciones, Media Alta Al
hurtes).

ta Disefiar un plan de sequridad con apoyo de logistica y autoridades.

Percepcion de la propuesta como exclusiva para

familias de mayor poder adquisitive, lo que Disefiar tarifas di ode gratuito para las act en
podria alejar a la comunidad objetivo y Media Alta Media colegios pablicos, y comunicar explicitamente el caracter inclusivo del
contradecir el propésito de inclusicn del ecosistema en todas las piezas de marketing.

proyecto.

Riesgo de percepcién negativa por dirigir
de marketing y fan a

mujeres gestantes y menores de edad, Al

poblaciones especialmente protegidas frente a

la publicidad comercial.

Disefiar todo contenido dirigido a gestantes como comunicacion informativa
y de bienestar familiar (no publicidad comercial directa), con revision previa

Alto del area legal y de comunicaciones; evitar cualquier pieza que induzca
consumo o compromisa econdmice dirigido directamente a menores o
mujeres embarazadas.

Ito.

Fuente: Elaboracion propia

Figura 16. Matriz de riesgos

* Riesgo de + Riesgo técnico
seguridad + Riesgo operativo

- Riesgo - Riesgo legal -Propiedad
reputacional intelectual

Riesgo legal -Permisos

Fuente: Elaboracion propia

ontingencia

Activar mantenimiento inmediato y comunicacién opertuna con usuarios.

Reduceién temporal del aleance o escalonamiento de actividades.

Reprogramar actividades o trasladar eventos a sedes alteras

Contratar asesoria juridica y tramitar permisos de contingencia.

Si pese a las medidas anteriores se recibe una observacion legal por
similitud con el formato ¢Quién quiere ser millonario?, se procede al
rediseno inmediato del presentador, el nombre y la identidad visual de la
activacion.

Suspender actividades en caso de riesgo y activar protocolos de
emergencia.

Ajustar la estrategia de comunicacion y ampliar alianzas con colegios de
estratos diversos si se detecta esta percepcion en encuestas de
seguimiento.

Suspender la pieza de y
reformular el mensaje bajo un enfoque exclusivamente de bienestar
familiar, sin contenido comercial directo.

De las matrices anteriores se concluye que la gestion del riesgo se considera un proceso
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dinamico y continuo capaz de adaptarse al entorno cambiante y a las nuevas tendencias que puedan
surgir durante la ejecucion del proyecto. En este sentido, la matriz serd revisada y actualizada de manera
trimestral, se ird incorporando la retroalimentacion de los equipos responsables y los resultados
obtenidos en cada fase de la implementacion.

Asimismo, esta herramienta permite anticipar y controlar los eventos que podrian afectar el
desarrollo de la solucion, estableciendo estrategias de mitigacion y plan de contingencia. La adopcion de
un enfoque basado en plantillas de gestion de riesgos de ProjectManager (2025) y en principios de
metodologias agiles posibilita una respuesta oportuna ante imprevistos, permitiendo ajustar el plan de
accion segun la retroalimentacion y las condiciones del contexto.

De esta manera, la gestion de riesgos no solo se consolida como un elemento de control, sino
también como una herramienta de aprendizaje organizacional que promueve la mejora continua,
fortalece la cultura de innovacion y garantiza el cumplimiento de los objetivos estratégicos del proyecto

y del club Academias Azul & Blanco Millonarios FC.

6.2 Anadlisis de pivote

El proyecto contempla los siguientes escenarios de pivote, cada uno con su respectivo gatillo y accion de
ajuste:

e Escenario 1: Baja aceptacion de la solucion. Si la validacion con stakeholders (pendiente de
ejecucion, segln lo descrito en la seccion 3.2) revela que la comunidad no percibe valor en el
ecosistema propuesto, se pivotard hacia los componentes que si obtengan aceptacion,
descartando o redisefiando los de menor recepcion.

e Escenario 2: Pérdida de un patrocinador. Ante la materializacion del escenario financiero
pesimista (seccion 6, Tabla 4), se activara la buisqueda de un patrocinador de reemplazo y, en
paralelo, el redimensionamiento de gastos operativos descrito en el plan de mitigacion.

e Escenario 3: Riesgo legal por similitud con formato licenciado. Si la dinamica ";Quién quiere ser
Millonarios?" recibe una observacion legal por su similitud con el formato ";Quién quiere ser
millonario?" (Who Wants to Be a Millionaire?), se pivotara hacia un redisefio del nombre y la
identidad visual de la activacion.

e Escenario 4: Baja asistencia por fallas logisticas o de comunicacion. Si el riesgo identificado en
la Figura 11 se materializa, se pivotara el canal y la estrategia de convocatoria antes de escalar

nuevas activaciones.
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e Escenario 5: Riesgo reputacional por marketing dirigido a gestantes y menores. Dado que la
conexion emocional con la marca inicia desde la gestacion, existe el riesgo de que la propuesta
sea percibida como una estrategia de marketing dirigida a poblacidon especialmente sensible
mujeres gestantes y nifios, lo cual podria generar una reaccion negativa de comités directivos,
asociaciones de padres o medios de comunicacion. Ante la primera sefial de esta objecion (en
redes, en medios o directamente desde las instituciones educativas), se pivotara el enfoque
comunicacional del componente prenatal hacia un mensaje centrado en el vinculo familiar y en la
experiencia compartida entre padres e hijos, en lugar de dirigirse directamente a la gestante como
publico objetivo, y se revisara con el area legal del club la conveniencia de mantener ese
componente en su forma actual.

La activacion de cualquiera de estos escenarios se evaliia en el mismo ciclo de revision trimestral de
riesgos, y su aprobacion corresponde al equipo de innovacion del proyecto en conjunto con la direccion

de las Academias.

6.3. Oportunidades de escalabilidad y crecimiento futuro

Una vez validado el modelo en Bogota y recuperada la inversion inicial, el proyecto contempla las

siguientes rutas de escalabilidad, cada una con su condicidn habilitante y su horizonte de activacion:

e Ruta I: Escalamiento geografico: Una vez demostrada la traccion del modelo en Bogota, se
replica el ecosistema en las sedes de las Academias Azul & Blanco Millonarios FC en otras
ciudades de Colombia, aprovechando que el album musical y el contenido digital tienen costo
marginal de distribucidn cercano a cero. Horizonte: desde el primer afio de operacion exitosa.

e Ruta 2: Escalamiento de alianzas: Una vez demostrada la traccion comercial del modelo, se
incorporan patrocinadores adicionales a los ya vinculados, lo cual mejora directamente el margen
de seguridad financiero identificado en la seccion del punto de equilibrio. Horizonte: desde el
primer afio de operacion exitosa.

e Ruta 3: Escalamiento de formato: Una vez el ecosistema haya demostrado resultados medibles
ante la propia hinchada de Millonarios FC, se licencia o replica el componente ;Quién quiere ser
Millonarios? con otros clubes de la Categoria Primera A interesados en fortalecer su relevo
generacional, bajo un modelo de ingresos por licenciamiento. Horizonte: mediano plazo
(posterior a la recuperacion de la inversion inicial).

Las rutas 1 y 2 son progresivas y no excluyentes entre si; la ruta 3 depende de resultados medibles
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previos y se evaliia en el mismo ciclo de revision trimestral definido para la gestion de riesgos.

7. Meétricas de éxito y KPIs de Innovacion

Para asegurar la escalabilidad de la innovacion en la gestion de las comunidades de Las Academias
Azul & Blanco Millonarios FC se implementara un sistema de gestion por objetivos OKRs. Este

enfoque permite agilidad y enfoque en los resultados que generan valor real.

7.1 OKRs (Objectives and Key Results) del Proyecto

e Objetivo 1: Consolidar la comunidad digital y sonora mas activa del futbol profesional
colombiano alcanzando 100.000 reproducciones del album en plataformas de streaming durante
el primer afio y logrando una tasa de interaccion del 8% en las redes sociales oficiales respecto a
contenidos de la comunidad.

Tabla 6. OKR 1

Resultado clave Linea base Meta Responsable Corte temporal
Reproducciones 0 (producto 100.000 en el Gestor de Revision
del album en nuevo) primer afio proyectos de trimestral, meta al
streaming innovacion cierre del Afio 1
Tasa de interaccion | Se establecera 8% Analista de datos | Revision
en redes sobre mediante auditoria trimestral, meta al
contenido de de redes sociales cierre del Ao 1
comunidad en el primer mes

de operacion

e Objetivo 2: Maximizar la conversion y lealtad en Academias de formacion inscribiendo a 200

nuevos nifios al afio provenientes directamente de las activaciones en colegios y subiendo la tasa

de retencion de alumnos actuales al 75% mediante la experiencia comunitaria.

Tabla 7. OKR 2

Resultado clave Linea base Responsable Corte temporal
Nifios nuevos 0 (canal nuevo) 200 en el primer Coordinadores de | Revision
inscritos via afio Sede trimestral, meta al

activaciones en cierre del Afio 1
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colegios

(Departamento
Deportivo)

Tasa de desercion
de alumnos

actuales

6%-8% (dato
actual de la

Academia)

Reducir a menos
de 5%
(equivalente a
retencion superior

al 95%)

Experto en negocio
/ Direccioén de la

Academia

Revision
trimestral, meta al

cierre del Afo 1

Objetivo 3: Optimizar la monetizacion a través de alianzas estratégicas asegurando los

$150.000.000 en patrocinios mediante la vinculacion de 3 marcas aliadas en el primer afio para

generar + $15.000.000 en ventas de merchandising exclusivo de la comunidad.

Tabla 8. OKR 3
Resultado clave Linea base ‘ Meta Responsable Corte temporal
Ingresos por $0 (proyecto $150.000.000 con 3 Experto en negocio | Revision
patrocinios nuevo) marcas / Departamento trimestral, meta al
patrocinadoras Administrativo cierre del Ao 1
Ingresos por $0 +$15.000.000 Experto en negocio | Revision

merchandising

trimestral, meta al

cierre del Afio 1

Objetivo 4: Impacto social (alineado con ODS 3,4y 11)

Tabla 9. OKR 4

Resultado clave Linea base ‘ Meta Responsable Corte temporal
% de nifios 0 (a establecer | Al menos 40% de los | Gestor de Revision
beneficiarios desde la 200 nifos nuevos proyectos de trimestral, meta al
provenientes de primera provenientes de innovacion cierre del Ao 1
colegios publicos en | activacion) colegios publicos
las activaciones
Numero de 0 20 activaciones al Coordinadores de | Revision
activaciones afno (consistente con | Sede trimestral, meta al

deportivas/recreativas

realizadas en colegios

la seccion 3.2)

cierre del Afio 1
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Estos OKRs estan alineados con el objetivo macro de las Academias Azul & Blanco Millonarios
FC de diversificar sus fuentes de ingreso asegurando el relevo generacional, el seguimiento de estos
se hara trimestral para ajustar tacticas segun el feedback de los colegios y la respuesta a la

experiencia en el estadio.

7.2 Métricas de innovacion:

Para medir el ecosistema de innovacion se establecen los siguientes indicadores (ver Tabla 6).

Tabla 10. Meétricas de innovacion

Indicador Estimacion

Tiempo de lanzamiento al mercado 10-14 meses (ver Figura 12)

INPS Ao 1: superior a 40 puntos (nivel "bueno"
segun estandares de NPS); aspiracion de
largo plazo: superior a 75 puntos, una vez

consolidada la comunidad

Ingresos Se espera que el 15% de los ingresos

provenga de los nuevos productos

8. Plan de gestion del cambio y adopcion

La comunicacion constituye un eje transversal dentro del proyecto, esta garantiza la conexion entre
las diferentes areas y los actores involucrados, ademas, facilita la apropiacion de la propuesta y refuerza la
identidad institucional. En consecuencia, una estrategia de comunicacion bien estructurada no solo
permite inspirar, sino que también permite generar participacion activa tanto en equipos internos como
en la comunidad objetivo.

En esta seccion se presentard la estrategia de comunicacion interna y externa, la cual busca difundir
de manera clara y coherente los objetivos, los avances y los resultados del proyecto, asegurando su
alineacion con la vision de innovacion de Academias Azul & Blanco Millonarios FC con los mensajes

adecuados para cada canal de comunicacion.
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8.1 Objetivos de comunicacion:

e Comunicar el proposito y alcance del proyecto a todas las partes interesadas, asegurando
comprension y apropiacion del concepto.

e Promover la participacion activa en las actividades del proyecto, tanto en entornos
presenciales (colegios y estadio) como digitales.

e Dar a conocer los resultados y avances del proyecto, evidenciando su impacto social, educativo
y cultural.

e Posicionar la imagen de Millonarios FC. como un club innovador, cercano a su comunidad

y referente en gestion de comunidades deportivas.

Figura 17. Estrategia de comunicacion interna y externa

administrativo, equipo de vinculo entre el club, las academias y la comunidad, consolidando a * Capacitaciones y talleres de

H “Somos parte de un proyecto que trasciende lo deportivo: (Quién quiere ser * Correo corporativo

a) & Directivos, cuerpo técnico y Millonarios? es una apuesta institucional por la innovacién, la educacién y la * Plataformas colaborativas

t académico, jugadores, personal unién familiar. Cada uno de nosotros tiene un rol fundamental en fortalecer el (Microsoft Teams, Slack o Trello)
marketing y comunicacion. Millonarios F.C. como un referente de innovacién y pertenencia en Colombia.” innovacién

” “¢Quién quiere ser Millonarios? es mas que una competencia: es una
3

0 Familias de las academias, experiencia que celebra la historia, la pasién y la herencia azul que une a * Redes sociales oficiales (Instagram,
4 hinchas, colegios aliados, generaciones. Millonarios F.C. abre sus puertas a las familias, a los colegios y TikTok, X, Facebook, YouTube)
Triadios e comunicacion atoda la comunidad para vivir juntos la emocién del ftbol desde la * Pagina web oficial del club
patrocinadores, comunidad educacién, la cultura y el amor por el club” @ * Activaciones presenciales en
& local . colegios y estadio (El Campin)
: o * Medios tradicionales
Mensajes clave
Audiencias clave o i Canales de comunicacién
a Estrategia de comunicacién
\ internay externa =
y; ( o
Y4 | - e
~ .
1.1deacién y planificacién: Comunicacién interna con equipos y directivos sobre el alcance y

1.Area de marketing y 1.Disefiar campafas, coordinar medios y redes objetivos del proyecto.

comunicaciones sociales. 2.Prototipado: Disefio y difusion de contenido teaser en redes sociales y canales internos.
2.Directivos y lideres del 2. Aprobar lineamientos de comunicacién y 3.Pilotos: Cobertura medidtica y produccién de contenido digital durante activaciones en

proyecto = supervisar coherencia institucional. colegios y estadio.
3.Jugadores y embajadores 3.Participar como voceros en medios y eventos. 4.Lanzamiento oficial: Campafia digital y rueda de prensa institucional
4.Agencias de 4. Produccién audiovisual, relaciones puiblicas y 5.Escalamiento: Historias de impacto y reportes publicos sobre resultados y aprendizajes.

comunicaciones monitoreo mediatico.

Fuente: Elaboracion propia

En conclusion, la estrategia de comunicacion propuesta (ver Figura 17) asegura la coherencia
entre la identidad institucional y el mensaje del proyecto. A través de una articulacion efectiva entre los
canales internos y externos, se garantiza que cada publico reciba informacion clara, motivadora y
alineada con los objetivos estratégicos del club.

De esta manera, la comunicacion se consolida como una herramienta clave para fortalecer la

cultura de innovacion, fomentar la participacion activa de la comunidad y posicionar a Academias Azul
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& Blanco Millonarios FC como un referente en la gestion de comunidades deportivas.

8.2 Cultura de innovacion y mejora continua:

Para este proyecto la cultura de innovacién y mejora continua se consolida como un eje esencial
para mantener la sostenibilidad de este y fortalecer la conexion entre el club, las academias y la
comunidad. Adicionalmente, fomentar una cultura innovadora permite promover valores que impulsen la
creatividad, la colaboracion y la adaptabilidad frente los nuevos retos del entorno deportivo y social.

En Millonarios Academias Azul & Blanco la innovacion no se limita al &mbito tecnologico, sino
que también en nuevas formas de generar experiencias memorables, optimizar procesos y fortalecer

comunidades.

8.1.1 Valores y comportamientos que fomentan la innovacidn en la organizacion

e Creatividad: Incentivar la generacion de nuevas ideas que mejoren la experiencia del hincha y
fortalezcan el sentido de pertenencia.

e Colaboracion: Promover el trabajo interdisciplinario entre las areas deportivas,
académicas y administrativas para desarrollar soluciones integrales.

e Adaptabilidad: Mantener una actitud abierta al cambio y a la experimentacion, entendiendo
que la innovacion requiere flexibilidad y aprendizaje constante.

e Empatia: Comprender las necesidades de las familias, jugadores y comunidad para disefar

soluciones centradas en personas.

Programas de incentivos para la innovacion (ver Tabla 7).

Tabla 11. Programas de incentivos para la innovacion

Tipo de incentivo ‘ Objetivo
Reconocimiento Promover la creatividiad y el sentido de logro premiando a los
institucional colaboradores que propongan nuevas ideas.

Espacios de cocreacion e [Fomentar la participacion y el pensamiento colectivo con
innovacion sesiones trimestrales abiertas entre el personal del club, las

academias y representantes.
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Bonificaciones o Reforzar la motivacion y compromiso con incentivos
beneficios por resultados [econdmicos 0 no monetarios segun metas alcanzadas. (Dias

libres, acceso a eventos exclusivos)

Programas de desarrollo [Fortalecer las competencias del equipo en innovacion con

profesional capacitaciones sobre creatividad, gestion de proyectos y

metodologias agiles.

8.3 Plan para abordar la resistencia al cambio

Como en todo proceso de transformacion, la resistencia al cambio puede manifestarse en distintos
niveles de la organizacion. Para gestionarla de manera efectiva, se propone el siguiente plan (ver Figura
18):

Figura 18. Plan para abordar la resistencia al cambio

FXK X )

«  Sensibilizacién Participacion Formacion Acompariamiento Reconocimiento
¥
+ Comunicar el propdsitoy  Involucrar a los equipos en el Fortalecer habilidades Brindar apoyo personalizado Destacar plblicamente a
E beneficios del proyecto. disefio y ejecucién de las blandas y técnicas durante las etapas de ajuste. quienes adopten y
w soluciones. relacionadas con la promuevan el cambio.
innovacion.

Reuniones, boletines y Espacios de cocreacién y Talleres de gestion del Mentorias internas y Premios simbdlicos,
g campanfas internas sobre el participacién activa en cambio, liderazgo y seguimiento por parte del menciones y comunicaciones
'E impacto positivo de la pilotos. metodologias dgiles. equipo de innovacion. institucionales.
® innovacion.

Fuente: Elaboracion propia

La consolidacion de una cultura de innovacion y mejora continua permitird a Academias Azul &
Blanco Millonarios FC. mantener su liderazgo en el &mbito deportivo, social y educativo al fomentar
valores como la creatividad, la colaboracion y la adaptabilidad, e implementar incentivos y métricas
claras. El club estara en capacidad de evolucionar de forma permanente, aprendiendo de cada
experiencia y transformando los desafios en oportunidades. De esta manera, el proyecto ;Quién quiere
ser Millonarios? se convierte en un catalizador de cambio que impulsa la innovacion desde la base de la

comunidad azul
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9. Conclusiones

El presente Business Case demuestra que la gestion de comunidades es el activo estratégico mas

subvalorado en la industria del futbol colombiano, se concluye que:

e Latransicion de un modelo de escuela de futbol tradicional a un ecosistema de experiencias
permite diversificar los ingresos mediante patrocinios y productos digitales, reduciendo la
dependencia de las matriculas.

e Al incorporar el impuesto de renta (35%, tarifa general vigente en Colombia), el escenario base
con tres patrocinadores arroja un VAN de —$18,5 millones y una TIR de —4,1% a tres afios, por
lo que no es financieramente viable en esas condiciones. La viabilidad del proyecto depende de
la vinculacion de un cuarto patrocinador (escenario optimista), bajo el cual el VAN asciende a
$46,2 millones y la TIR a 46,2%, con recuperacion de la inversion en aproximadamente 18
meses. El modelo de patrocinios diversificados es, por tanto, la variable de éxito financiero del
proyecto.

e Con base en el trabajo de campo de diagndstico realizado con padres, jovenes y nifios (focus
groups, entrevistas y encuestas) se confirma que las nuevas generaciones demandan una
conexion emocional mas alla del partido de los 90 minutos.

e El proyecto se alinea con los ODS al fomentar la salud, la educacion y la inclusion. Dado su
componente presencial (activaciones en colegios, stand en el estadio, publicidad exterior), sus
emisiones se incluiran dentro de la medicion y compensacion de huella de carbono
organizacional que Millonarios FC ya ejecuta anualmente, certificada por la Corporacion
Fenalco Solidario mediante la adquisicion de bonos de carbono, en el marco de iniciativas como
"Jugando por el Clima". Esta alineacion se enmarca en el programa corporativo de sostenibilidad
e inclusion ya existente en el club, que incluye alianzas con fundaciones sociales y jornadas

deportivas y recreativas de impacto comunitario.

Recomendaciones

Este proyecto tiene el potencial para transformar las Academias Azul & Blanco de Millonarios
FC en una organizacion ambidiestra, capaz de mantener su €xito deportivo mientras lidera la economia
en LATAM. Por ende, a largo plazo se visualiza una comunidad que no solo consume contenido, sino

que co-crea valor con el club, permitiendo escalar el modelo.



Modelo de innovacién en la gestion de comunidades para las 55
Millonarios FC

La implementacién de este caso de negocio posicionara a la institucion como el referente en
innovacion organizacional en el futbol profesional colombiano, demostrando que la lealtad de la
hinchada cuando se gestiona con tecnologia y creatividad es el motor de crecimiento mas potente de la
industria.

Para dar inicio al proyecto se recomienda iniciar con el MVP sonoro en los primeros 3 meses
para medir la tasa de adopcion antes de escalar las activaciones BTL, asi como también se recomienda
no limitarse a patrocinadores deportivos, si no que buscar aliados en otros sectores que conecten con el

nucleo familiar del hincha.
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ANEXOS

Anexo A. Resultados del trabajo de campo de diagnostico con stakeholders

A.1 Metodologia y muestra:
El trabajo de campo se realiz6 en octubre de 2024 en la Escuela de Futbol Millonarios Sede Norte,

mediante una metodologia mixta compuesta por focus groups, entrevistas semiestructuradas, encuestas
digitales y técnicas proyectivas (dibujo, en el caso de los nifios), con una muestra total aproximada de
148 participantes distribuidos en tres segmentos generacionales: 71 padres de familia (Millennials), 67
jovenes (Generacion Z) y 10 nifios (Generacion Alpha).

Se advierte que la muestra de Generacidon Alpha, por su naturaleza cualitativa y proyectiva, es reducida
y no pretende representatividad estadistica, sino exploracion de percepciones, este ejercicio tuvo como

proposito diagnosticar las problematicas y necesidades de conexion emocional de los stakeholders con el
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club (Capitulo 1), no validar los atributos de valor de la solucion propuesta, validacion que queda

pendiente segun el protocolo descrito en la seccion 3.2.

A.2 Hallazgos — Generaciéon Alpha (n=10)

e E170% de los nifios prefiere el color azul en el disefio de la camiseta; 93% son hinchas por
influencia directa del padre; 6 de cada 10 asisten al estadio a ver los partidos (no los ven por

TV).

A.3 Hallazgos — Generacion Z (n=67)

Tabla 12. Hallazgos GEN Z

Hallazgo Cita representativa

Desorganizacion percibida en "Los eventos que organizan acd son muy desorganizados, que estrés"
eventos

Alto valor simbélico de la "Que chimba fue ganar el partido cuando teniamos la camisa de
camiseta/experiencia Natumalta... la camisa estaba 10 de 10"

Deseo de cercania con jugadores "Los jugadores no comparten con nosotros, me gustaria que pudieran

entrenar o firmarme una camisa"

Vinculo familiar como motor de "Me gusta ir al Campin a ver los partidos de Millonarios con mis

asistencia papas, amo ver a Millonarios ganar"

e Consumo de redes: Instagram 44,8%, TikTok 41,8%, Facebook 10,4%. El 86,6% declara seguir
al equipo por pasion; 83,6% posee camiseta del equipo.
e [a mayoria de este segmento reporta no asistir al estadio por casos constantes de inseguridad, y

prefiere contenido centrado en los jugadores con mayor interaccion con la comunidad.

A.4 Hallazgos — Generaciéon Millennial (n=71)

El estudio evidencia una desconexion emocional pese a un fuerte vinculo nostéalgico con el club.
e 38,7% no asiste al estadio por inseguridad (percibida o vivida)

e 83% se entera de noticias del club por redes sociales
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e 51% no participa en comunidades online dedicadas al equipo

e 27% desearia mas iniciativas sociales del club

e 47% pagaria una suscripcion por contenido exclusivo

e 67% disfruta mas una victoria en partidos clasicos.
Cita representativa: "Seria muy interesante que las marcas que patrocinan al equipo se apropiaran mas
de los espacios de las sedes y tuvieran mas contacto con nuestros hijos." Se identificd ademas que
muchos millennials ya son padres y limitan su asistencia al estadio por razones de seguridad y logistica

familiar.

A.5 Sintesis y conexion con el diagndstico (Capitulo 1)

Estos hallazgos sustentan la barrera de "percepcion de inseguridad” identificada en el diagndstico
interno (seccion 1.2) tanto en Millennials (38,7%) como en la mayoria de la Generacion Z, la
inseguridad, no la falta de interés es la razoén principal de no asistencia al estadio. Esto confirma, con
evidencia primaria, que cualquier estrategia de activacion familiar debe ir acompafiada de medidas

reales de seguridad, tal como se corrigid en la seccion del journey map.



