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Introducción 

Idea de Negocio 
 

Scouting y recruiting del futuro 

Mejorando la búsqueda de talento futbolístico en los tiempos 
presentes 
 

El modelo de negocio se basa en un modelo de pago por suscripción y compra de 
reportes de análisis sobre jugadores o equipos. El pago por suscripción permite al 
cliente acceder a una cantidad enorme de información y a la empresa obtener un 
ingreso fijo y estable a partir del cual continuar con el desarrollo del producto 
adaptandolo a las necesidades del cliente, o creando nuevas funcionalidades que 
ofrezcan experiencias de cliente novedosas.  

 

El objetivo en este tipo de modelos es la retención del cliente. No nos interesa solo 
que compren un servicio concreto, sino que prueben de manera continua nuestro 
producto y de esta manera obtener un feedback continuo del cliente que nos 
permita mejorarlo. Los negocios de suscripción han tenido un gran crecimiento en 
estos ultimos años, consiguiendo millones de consumidores a nivel mundial y las 
categorías son cada vez más variadas entre los que pueden mencionarse, cuidado 
personal, alimentación, belleza, juguetes, entre muchos otros. 

 

BetterScouting es una plataforma diseñada para ayudar al scouting y recruiting de jugadores de fútbol 
semiprofesionales o de cantera a clubs, agencias de representación y patrocinadores. 

 

Para apoyar esta búsqueda, ofrece el acceso a una base de jugadores completa, ordenada con toda la 
información clave de los jugadores, así como la posibilidad de adquirir informes del desempeño de 
jugadores basados en análisis estadísticos utilizando inteligencia artificial. Estos análisis pueden ser de 
jugadores individuales y de equipos completos. 
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01 – Misión 
 

Permitir la mejor selección y fichaje de futbolistas a Clubes, entrenadores, agencias de representación y 
patrocinadores gracias al acceso de una base de datos completa, filtrada de jugadores de fútbol base y 
a través de informes estadísticos de equipos y jugadores de fútbol. 

 

02 – Visión 
 

BetterScouting aspira a ser el proveedor a de análisis estadísticos de equipos y jugadores, así como la 
base de datos de jugadores base de referencia. 

 

 03 - Valores 

Pasión por el deporte 
 

Nuestra plataforma promueve el deporte, 
lo interconecta, estimulando a 
deportistas a mejorar sus marcas y entes 
deportivos a mejorar sus procesos de 
fichajes y selección 

 

Promoción 
 

Apoyar la promoción del deportista a 
través de su esfuerzo y su constancia 

 

Transparencia y visibilidad 
 

Ser ejemplo de transparencia y visibilidad 
durante los procesos de fichaje y 
selección de deportistas 

 

Seguridad y control 
 

Prestar máxima atención a la seguridad 
en la información de sus usuarios y la 
integridad en la gestión de los datos 
obtenidos 

 

Honestidad 
Ser honestos y justos con cada uno de 
nuestros usuarios 
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Análisis Entorno 
Análisis Interno 
Factores Clave de Éxito 
DAFO 

 

Sección 
 02 
 

 

 

Marketing 

Análisis 
Estratégico 
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Los condicionantes del entorno se abordarán desde la herramienta de análisis PEST, donde se 
profundizará en cuatro factores del medio en el cual se desarrollará la actividad de la empresa durante 
su inicio. Estos son: 

 

• Político – Legales: Marco legal y 
gubernamental donde se desarrollará la 
empresa. 

• Económicos: Factores macro y 
microeconómicos que afectan al mercado. 

• Socio – Culturales: Características 
demográficas y comportamientos del mercado. 

• Tecnológicos: Estado del desarrollo 
tecnológico de un país o de un mercado que 
afectan el desarrollo de la empresa. 

 

A continuación, se describen detalladamente cada uno de estos aspectos. 

 

1. Situación político - legal 

Nuestra actividad de negocio se realiza en un inicio en España, con previsiones de desarrollo 
internacional al corto plazo dentro de países de la UE. 

La situación política, tras nuevo gobierno recién formado, genera incertidumbre y desconfianza en el 
ámbito empresarial debido a posibles cambios de rumbo en material laboral y fiscal. Sin confianza, no 
hay inversión. Y a menor inversión, menor crecimiento económico. Las nubes que sobrevuelan la 
economía española han contagiado a los empresarios de un mayor pesimismo sobre la viabilidad de 
sus compañías en los próximos meses. 

El indicador de confianza empresarial que publica el Instituto Nacional de Estadística ha retrocedido en 
el primer trimestre de 2020 lastrado por el fuerte empeoramiento de las expectativas de negocio para 
estos tres primeros meses de año. 

La caída ha sido especialmente pronunciada entre las empresas de menor tamaño, es decir aquellas 
con menos de 10 empleados en nómina. En este caso la confianza se sitúa en 17,1 puntos negativos con 
respecto al trimestre anterior en lo que supone la peor cifra de la serie desde el arranque de 2016. 

Dentro del entorno legal analizamos diferentes leyes que podrían afectar a nuestra actividad de 
negocio de manera directa o indirecta, sobre todo en materia de protección de datos y visualización de 
videos.  

Nuestra actividad se realiza inicialmente en España, pero tiene previsto la internacionalización a países 
dentro de la Unión Europea. Es por ello, que tenemos en cuenta cómo afecta a las empresas de las que 
obtenemos los datos y videos el reciente Reglamento Europeo relativo a la protección de las personas 

Análisis estratégico 

Análisis del Entorno 
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físicas en lo que respecta al tratamiento de sus datos personales y a la libre circulación de 
estos datos, y sus posibles cambios en un futuro. 

Y es que actualmente las empresas que recopilan y tratan grandes cantidades de datos, la nueva norma 
les implica establecer una nueva forma de relacionarse con sus clientes en lo que se refiere a los datos. 
Por ejemplo, en el consentimiento del titular de datos, que a partir de ahora, deberá ser explícito, 
informado y revocable en cualquier momento. 

Asimismo, cualquier cliente puede solicitar todos los datos que una compañía tiene de ellos en un 
formato adecuado y que el cliente puede entregar posteriormente a otra empresa, si lo desea mediante 
el ejercicio del denominado derecho a la portabilidad de los datos. 

Better Scouiting hará uso de videos y datos públicos que se encuentran actualmente en la red, y se 
asegurará de que estos datos y videos que provienen de las diferentes fuentes de información cumplen 
y recogen todas las autorizaciones necesarias y vigentes de acuerda a esta normativa. En ningún caso, 
hará uso de videos o datos que puedan ser recogidos sin el consentimiento previo de cada una de las 
personas y sin que exista una información transparente y clara sobre el uso o explotación de estos 
datos. Este aspecto es de vital importancia ya que estaríamos expuestos a sanciones cuantiosas, y 
estaríamos incumpliento tanto el Reglamento Europe General de Protección de datos cómo la ley de 
Protección de Datos personales y garantía de los Derechos Digitales 

 

2. Situación Economía 

 

En España, según previsiones de diferentes entidades, la desaceleración económica experimentada 
durante los dos últimos años se prolongará durante los próximos trimestres, en consonancia con la 
evolución esperada del entorno externo. Este está marcado por el debilitamiento de los mercados 
internacionales, que apenas avanzarán hasta mediados de 2020 como consecuencia de las tensiones 
comerciales, el enfriamiento de la economía china, y el bache que atraviesa la industria, especialmente 
en el sector del automóvil. Durante la segunda parte del año, la pausa en la guerra comercial entre 
EEUU y China, unida a los estímulos monetarios generados por los bancos centrales de las principales 
potencias económicas, y la ligera relajación de la política fiscal en algunos países como Alemania y 
Francia, deberían producir sus efectos y sostener una leve recuperación en 2021 y 2022. 

 

Este perfil de débil crecimiento marcado por las incertidumbres globales durante buena parte del 
presente ejercicio, seguido de un repunte, se refleja en las previsiones de los principales organismos 
internacionales. En sus últimas proyecciones, el FMI prevé un incremento del PIB mundial del 3,3% para 
2020, un recorte de una décima con respecto a la anterior estimación, y del 3,4% en 2021, dos décimas 
menos. Para la Eurozona, Funcas, en línea con la mayoría de analistas, anticipa un crecimiento del 1% 
en 2020 (dos décimas menos que el pasado ejercicio), y ligeramente más en el resto del periodo de 
previsión. 

 

En el plano interno, a falta de más concreción de las orientaciones de política económica del nuevo 
gobierno, las previsiones se basan en un presupuesto prorrogado, pero con algunas actualizaciones, en 
virtud de decisiones recientes (revalorización de las pensiones, aumento de los salarios públicos, 
entregas a cuenta a las comunidades autónomas).    

 

Las tendencias anticipadas para la economía mundial y la europea, así como los supuestos en materia 
de política fiscal, serán determinantes en la evolución de la actividad en España. Nuestra previsión es 
de un crecimiento del PIB del 1,5% en 2020, en retroceso con respecto al año pasado, sin cambios con 
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respecto a la anterior previsión. La desaceleración se debe sobre todo a un peor 
comportamiento de la inversión, en especial en el segmento de la construcción, y a un menor impulso 
del consumo público, a medida que se agota el periodo de nuevas contrataciones en la función pública. 
El ligero repunte del consumo privado se produce en un contexto de estabilización de la tasa de ahorro 
(en 2019, las familias decidieron incrementar su ahorro por el fin del efecto demanda embalsada), sin 
compensar la moderación del resto de componentes de la demanda interna. Por otra parte, el sector 
exterior dejará de aportar crecimiento en 2020. Este resultado se debe en primer lugar al débil 
comportamiento de las exportaciones, que crecerían a un ritmo cercano a la mitad de los valores 
registrados durante el periodo de recuperación, marcado por la expansión del comercio mundial.  

 

En segundo lugar, las importaciones se incrementarán a un ritmo coherente con la evolución de la 
demanda, en línea con la elasticidad estimada por Funcas, y no a un ritmo inferior como ocurrió en 
2019 como consecuencia de factores excepcionales.     La mejora esperada del entorno externo a partir 
de finales de año, aunque algo menos intensa de lo que se anticipaba en la anterior previsión, se notará 
en 2021. Para ese año se vaticina un crecimiento del PIB del 1,7%, frente al 1,8% en la valoración de 
octubre. Fruto del rebote de las exportaciones, el sector exterior aportará una décima de crecimiento. 
La inversión, especialmente en equipo, el componente de la demanda interna más reactivo al clima 
exportador, también se recuperará.  

 

Por su parte, el consumo privado aumentará en proporción a la renta disponible de las familias y el 
consumo público seguirá la misma pauta inercial que en 2020. Se espera una evolución similar en 2022 
de la mayoría de componentes de la demanda, de modo que el crecimiento se mantendría en torno a su 
potencial.   El diferencial favorable de crecimiento con respecto al resto de Europa será consistente con 
el mantenimiento de un sólido superávit de la balanza por cuenta corriente durante todo el periodo de 
previsión. Así pues, fruto de un posicionamiento competitivo favorable, la economía española habrá 
encadenado excedentes externos durante toda una década, un resultado inédito, aunque   con una 
tendencia descendente.   La creación de empleo perderá vigor como consecuencia de la desaceleración 
de la economía. Sin embargo, todavía se generarán cerca de 800.000 empleos netos durante los 
próximos tres años (estimación en equivalente a tiempo completo), lo que permitirá reducir la tasa de 
paro hasta el 11,1% en 2022. Ese año, el número de ocupados alcanzaría 19,1 millones, todavía medio 
millón menos que el máximo pre-crisis.  

 

Gracias a la inversión de los flujos de migración, con más entradas que salidas desde 2018, la población 
en edad de trabajar se incrementará en más de 300.000 personas en total hasta 2022.   El crecimiento de 
las remuneraciones salariales será inferior a los valores registrados en 2019, influidos por el incremento 
del salario mínimo interprofesional. Esto, unido al ligero incremento de la productividad, dará lugar a 
un moderado encarecimiento de los costes laborales unitarios, sin que se aprecie un deterioro de la 
competitividad.  El principal escollo es el nivel del déficit público, que a falta de decisiones apenas se 
reduciría durante el periodo de previsión. Para el 2020, se prevé un déficit del 2,4%, pese a la reducción 
de costes financieros en un entorno de bajos tipos de interés. El déficit bajaría hasta el 2,2% en 2022. La 
deuda pública registraría un escaso descenso en porcentaje del PIB. 
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Centrándonos en el sector fútbol, al cual van dirigidos nuestros servicios, podríamos decir que en la 
actualidad el sector del fútbol profesional en España tiene un impacto importante tanto a nivel social 
como económico. 
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Decía el dramaturgo brasileño Nelson Rodrigues, que, en el fútbol, la peor ceguera 
es solo ver el balón. Consecuentes palabras ya que el fútbol no solo levanta pasiones, también levanta 
la economía. Detrás de ese esférico a rombos emerge una gran industria que da empleo a 185.000 
personas en España, un negocio que contribuye a inculcar los mejores valores, los deportivos, y que 
produce los frutos más positivos que se le puede pedir a una empresa: riqueza, salud, solidaridad y 
diversión. 

 

 
 

La industria del fútbol factura el equivalente al 1,37% del PIB, hasta 15.688 millones de euros al año en 
ingresos. Son datos del estudio que la consultora PricewaterhouseCoopers (PwC) ha elaborado para 
LaLiga y en el que se cuantifica y analiza el impacto económico, fiscal y social que la industria del fútbol 
profesional generó en España durante la temporada 2016/2017 (últimos datos contrastados) cuando, 
por cada empleo directo producido por LaLiga, se crearon alrededor de otros cuatro puestos de trabajo 
en España y cuando, por cada euro de ingresos, se generaron 4,2 adicionales en el resto de la economía. 

 

Cabe destacar que la primera división se exporta a más de 200 países que, temporada tras temporada 
siguen nuestra liga. ¿El resultado? 900 millones de euros en beneficios brutos. A los que hay que 
restarles 36.6 millones en logística. Vamos, que sale realmente rentable el ofrecer el fútbol español al 
resto de países interesados. 

 

3. Factores Socio - Culturales 

La influencia social del deporte, y en especial del fútbol, podría ser destacada en estos tres puntos 
principales. 

• El fútbol es el deporte que mayor potencial tiene para alcanzar y atraer a un gran número 
de personas de niños y jóvenes: A través de proyecto como #StreetLeague o Liga Genuine, 
LaLiga lucha contra el racismo, la homofobia, la discriminación contra las minorías étnicas, así 
como lafalta de diversidad. 

• Bienestar subjetivo valorado en 3.630 M€: En total, 2,96 millones de españoles practican el 
fútbol de manera intensiva, lo que hace que experimenten una mejora de su bienestar 
subjetivo, valorada en aproximadamente 3.630 millones de euros. 
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• Es uno de los principales motores para atraer a aficionados de todo el mundo y acercarlos al 
arte, la cultura, y la gastronomía: Mediante el programa LaLiga Citiesque permite al aficionado 
conocer mejor el estilo de vida de la ciudad.   

 

4. Factores tecnológicos 

 

Para analizar el estado tecnológico de la sociedad a nivel global podemos irnos a uno de los últimos 
estudios publicados por la consultora Gartner, donde indica las tecnologías más disruptivas en la 
actualidad y que se mantendrán su desarrollo durante los próximos años.  

 

• La Inteligencia Artificial, marcada por la implantación y desarrollo del Machine Learning. 
• La Computación en la Nube. 
• El Internet de las Cosas. 
• El Vehículo Conectado. 
• Los Robots Colaborativos. 
• El Blockchain. 
• La Impresión 3D. 
• Los Drones. 
• Los Dispositivos Wearables/VR. 
• Los Móviles Curvos. 

 

Por Big Data entendemos el almacenamiento de gran volumen de datos y, sobre todo, los 
procedimientos usados a la hora de convertir los datos en información que facilite la toma de 
decisiones. 

 

 En el mundo del fútbol todo esto puede aplicarse en diferentes factores: 

• Rendimiento individual de los futbolistas 
• Mercado de fichajes 
• Análisis de juego 

 

Podríamos decir que el análisis de datos se convertirá a corto plazo en un elemento clave si ya lo es a 
nivel élite, e irá calando aguas abajo a las categorías semi-profesionales y fútbol base donde se hayan 
las futuras promesas.  

Better Scouting integra la inteligencia artificial y el machine learning como base de su modelo de   
negocio, con el objetivo de cuantificar parámetros medibles en sus análisis de jugadores de fútbol y 
evaluaciones que a día de hoy se realizan sin técnicas analíticas. 
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A modo resumen podríamos concluir: 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Para la realización del análisis interno profundizamos en el diganóstico de la situación de Better 
Scouting a nivel interno, destacando las principales fortalezas y debilidades. 

 

Como puntos fuertes de la organización podríamos destacar: 

 

1. Equipo fundador. 

 

Juan José Marchena – CMO 

Ingeniero de Caminos, Canales y Puertos, MBA (EOI). Amplia experiencia en el desarrollo de negocio 
internacional.  

 

 

Político - Legal 

  
• Incertidumbre política y repercusión de 

dichas políticas en la confianza de 
empresas y mercados 

•  Políticas de protección de datos y 
regulación del manejo de información en 
los entornos digitales. 

• Ley de protección de menores  

Económica 

  

• Se prevee desaceleración económica 
durante 2020 y 2021. 

• Gran impacto del fútbol profesional en la 
economía y fiscalidad española. 

Socio-Cultural 

 
 

• España: 46,9 M personas. 14,76% --> 0-14 
años. 60,96% --> 15-64 años. 16,17% >64 
años 

• Auge del deporte en general en la última 
década tanto practicado como seguido 
(aficionado) 

• Aumento de la afición al fútbol durante la 
última década. 

Tecnológicas 

 
• Inminente revolución tecnológica 
• Aumento de la aplicabilidad de tales 

tecnologías. 
• Aplicación de las tecnologías en el 

deporte para la evaluación de jugadores, 
procesos de fichajes, análisis de 
encuentros, etc 

Análisis estratégico 

Análisis interno 
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Fernando López-Canti - CTO 

Experto desarrollador aplicaciones web. Con más de 12 años de experiencia en equipos de alto valor 
tecnológico. MBA (EOI).  

 

Francisco Jose Vacas - CFO 

Ingenierio Industrial, PDD por San Telmo y MBA (EOI). Más de 10 años de experiencia en gestión de 
proyectos 

 

María Salvo- CEO 

Ingeniera Química, MBA (EOI) con más de 7 años en implantación de mejoras en procesos y en Venta 
técnica.  

 

2. Conocimiento y entendimiento del mercado al cual se dirige la compañía. Contando con 
red de contactos en el sector.  

3. Amplio conocimiento por parte del área tecnológica de las tecnologías aplicables para el 
desarrollo del sistema.  

 

 

 

 

 

 

 

Identificamos como factores claves de éxito según las necesidades identificadas en los procesos de 
búsqueda y captación por parte de clubes y agencias. 

 

• Mejorar los procesos de scouting y recruiting en el fútbol base al menor coste 
• Aplicación de herramientas tecnológicas para incorporar análisis cuantitativos en los procesos 

de scouting. 
• Reordenación y acceso a la información genérica sobre jugadores, clubes, etc. 
• Gestión de la información obtenida tanto a nivel cualitativo como cuantitativo. 

 

 

 

 

 

 

 

Análisis estratégico 

Factores clave de éxito 
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Es imprescindible realizar un diagnóstico de la situación real en la que se encuentra nuestra 
organización antes de tomar cualquier decisión del ámbito estratégico. El análisis DAFO es un método 
que nos permite decidir sobre el futuro. Ayuda a plantear las acciones que se deberán poner en marcha 
para aprovechar las oportunidades detectadas y a preparar a nuestra organización contra las 
amenazas, todo ello siendo conscientes de nuestras fortalezas y debilidades. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Strength  

 
Weakness 

 

Opportunity 

 

Threats 

 

• Equipo fundador. Multidisciplinar y 
proactivo. 

•  Conocimineto de las tecnologías 
necesarias para el desarrollo del software y 
resto del producto. 

• Conocimientos y contacto con el sector 
fútbol base. 

 

• Dependencia de “proveedores” de fuentes de 
información. 

• Estructura de costes fijos rídiga durante los 
primeros años. 
 

 
• Sector inexplorado. En auge para el fútbol 

profesional pero aún no trasladado al fútbol 
base 

• Necesidad por parte de los clubes de realizar 
mejores procesos de scouting y recruiting, 
organizando la obtención de datos 
cualitativos (ojo clínico) e incorporando 
datos cuantitativos (Análisis de datos) 

• Sector y tecnología de negocio atractiva para 
inversiones. 
 

 
• Políticas de privacidad datos y gestión de la 

información con los clientes cada vez más 
restrictiva. 

• Situación política nacional e internacional.  
• Competidores ubicados en otros sectores con 

capa capacidad de desarrollarse en el fútbol 
base. 

Análisis estratégico 

DAFO 
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Evaluación Mercado 
Descripción Producto 
Propuesta de valor 
Segmento de Clientes 
Competidores 
Modelo monetización y 
pricing 
Estrategia desarrollo 
comercial 

Sección 
 03 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

Marketing 

Plan de 
Marketing y 
Comercio 
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Better Scouting se define como una plataforma cuyo objetivo se centra en facilitar y fomentar los 
procesos de búsqueda, seguimiento y captación de jugadores de fútbol semi-profesionales o de 
cantera. Cumple una doble funcionalidad: Base de datos de futbolistas que permite búsquedas 
avanzadas a clubes, agencias de representación y resto de entidades con intereses, y a su vez, realiza 
informes de jugadores basados en análisis de videos por inteligencia artificial. 

 

• Operaciones de Scouting & Recruiting de clubes Profesionales 

 

Dentro del sector fútbol el proceso de búsqueda y captación (Scouting & recruiting) de jugadores    
consagrados o jóvenes promesas es una de las operaciones claves para los clubes profesionales.  

 

Existe un gran número de clubes de élite cuyos potenciales fichajes targets son aquellos jugadores de 
alto nivel que destacan en clubes de menor envergadura. Para este primer nivel de clubes el proceso de 
búsqueda es sustancialmente fácil, pues básicamente tienen que elegir los mejores players del 
mercado y atraerlos a golpe de grandes condiciones económicas y atractivos proyectos deportivos.  

En los últimos años se han producido saltos considerables de clubes que han ido creciendo en base a 
modelos de “captación-traspasos de jugadores” exitosos. Es decir, fichan a jugadores de alto valor 
potencial a bajo precio. Ya sea porque se tratan de jugadores desconocidos, jugadores conocidos a los 
cuales no se les había identificado el potencial o jóvenes con potencial, pero aún sin desarrollar.  

 

El éxito del modelo se efectua cuando, tras un fichaje a bajo coste, el club desarrolla al futbolista 
durante algunos años y tras dicho periodo traspasa al futbolista cuando su valor es sustancialmente 
más elevado del valor de adquisición inicial. Modelo muy similar al que ocurre con cualquier otro tipo 
de activo el cual se adquiere, se le añade valor y se vende.   

 

Este modelo ha servido a grandes clubes en la actualidad tanto para mejorar sus cuentas de resultados 
como su desempeño deportivo, elevándolo a una mayor categoría en competiciones (clasificándolo por 
ejemplo para competiciones europeas) y provocando mayores ingresos provenientes de 
competiciones.  

 

A nivel de traspasos (fichajes) en 2019 se movió entre España, Inglaterra, Italia, Alemania y Francia (las 
cinco grandes Ligas de Europa) un total de 4.823 millones de euros. 4.250 en verano, y 573 en el pasado 
mercado invernal. Si las cuentas las individualizamos, es la Premier (Inglaterra) la que más gastó, con 
una inversión de 1.590 millones. Le siguió la Serie A (Italia), con 1.199 millones de euros. En el tercer 
puesto se situó la Liga (España), con 955. En el cuarto, la Ligue 1 (Francia) con 574 y cierra la tabla de las 
cinco grandes competiciones continentales la Bundesliga (Alemania), que empleó 505 millones. 

 

Plan de Marketing y Comercial 
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Si los números los miramos en año natural, estos son todavía más boyantes. Según datos 
oficiales del CIES Football Observatory, en 2019 la Premier League invirtió 2.122 millones de euros en 
fichajes. La Liga, 1.319. La Serie A, 1.197. La Bundesliga, 600, y la Ligue 1, 583 millones. En total, el 
pasado año natural las cinco grandes ligas europeas y mundiales dedicaron 5.821 millones en fichajes. 
Cifras todas ellas que podrían superarse este próximo mercado que se abrirá el 1 de julio. 

 

•  Agencias de representación 

 

En este entorno tan atractivos para la captación y traspasos de valor ocupan posiciones claves las 
agencias de representación como “bróker” de dicho proceso.  

 

«Pensamos que va a ser un verano muy movido en compras y ventas. Los clubes están hoy mucho más 
saneados que hace cinco-diez años, y hacen fuertes inversiones a la vez que se desprenden de 
jugadores a precios elevados. Es un flujo constante de dinero», explica a un periódico (octubre 2019) 
Ginés Carvajal, uno de los representantes españoles con más pedigrí. 

 

El trabajo de un representante es lograr las mejores condiciones para su cliente a cambio de un 
porcentaje en concepto de gestión sobre el importe de la operación. En España encontramos que los 
porcentajes de ganancias para este actor tan importante en el fútbol moderno no están regulados, algo 
que sí ocurre en el resto de grandes deportes colectivos. Estados Unidos, marca el camino. En la NFL 
(Fútbol Americano), es un 3%; NBA (baloncesto) y NHL (hockey), un 4%; y la MLB (béisbol) un 5%. La 
FIFA recomienda que el agente se lleve un 4% de cada operación, pero es solo una indicación, no una 
obligación. 

 

En España los márgenes oscilan entre un 5 y un 7 por ciento, en Inglaterra está pactado un 10% y dentro 
de este porcentaje tres cuartas partes las abona el club y la otra el jugador. 

El mundo de los representantes también tiene su Messi, Ronaldo y Mbappé. Mendes (Gestifute 
Internacional), Barnett (Stellar Group) y Raiola (Mino Raiola SP) sitúan a sus empresas de 
representación dentro del top cinco mundial, según la última lista Forbes. El portugués, agente de 
Cristiano entre muchos otros, ganó en 2018 más de 85 millones de euros en comisiones. Le sigue el de 
Bale, con 67 en ganancias. Raiola, con Pogba como líder de su clientela, sumó el pasado año casi 54 
millones en comisiones: “Pero esto es la élite”. El mercado de los agentes está muy fraccionado y es 
habitual encontrar agentes que únicamente manejan 1-3 jugadores, otros centrados en el fútbol base, 
etc. 

El pastel, por el momento tiene tamaño para que casi todos mantengan su desarrollo, pero cuando 
mengüe, solo sobrevivirán unos pocos. Aquellos que realmente atraigan el valor real en estas 
operaciones.  

 

• Scotuing & Recruiting en el fútbol base 

 

Como podemos preveer en tal vorágine, adquiere valor la capacidad de descubir talento joven 
futbolístico. 
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Los fichajes de jugadores a nivel profesional se han realizado históricamente 
mediante la técnica del “ojo clínico”. En la actualidad estos procesos están muy avanzados y toma 
mucho valor el análisis de datos. En los últimos años las tecnologías de IA, Big data, machine learning, 
etc, se han ido aplicando al sector fútbol de forma existosa en los procesos de fichajes. A nivel 
profesional se habla que ahora las técnicas han evolucionado y están basadas en gran medida en el 
“Análisis de datos + Ojo Clínico”.  

 

La clave está en la objetividad. Tanto a la hora de fichar como a la hora de evaluar a un jugador en etapa 
de formación. Y lo mismo pasa a nivel de preparación física. Los profesionales del sector trabajan cada 
vez con más números, por ejemplo a través de sensores GPS, capaces de recoger datos objetivos como 
los kilómetros recorridos, la velocidad máxima alcanzada, el número de sprints realizados, la distancia 
entre un jugador y otro, las zonas del campo pisadas con más frecuencia, etc. Con estas tecnologías se 
puede comparar el rendimiento de un mismo jugador a lo largo de las semanas o de varios futbolistas 
durante un partido o un entrenamiento. Así, la interpretación de estos datos permite gestionar de 
forma más objetiva la distribución de cargas durante la temporada. 

Los datos simplemente vienen a ayudar. Los números no son lo más importante, no son suficientes 
para explicar el fútbol. Pero son los que permitirán tomar las decisiones correctas. Nos espera un futuro 
en el que tanto las estadísticas como su elaboración serán cada vez más inmediatas”. Mañana ya no se 
fichará a un jugador por tener “buena visión de juego” o “un gran disparo desde lejos”. Se le contratará 
en base a su porcentaje de pases entre líneas o a su promedio de chutes realizados en un partido. Y 
tampoco un entrenador evaluará a un Alevín basándose exclusivamente en su percepción subjetiva. Los 
números avalarán todas las decisiones técnicas. Y harán que las sensaciones personales tengan cada 
vez menos peso en el fútbol. 

 

Dicho esto, claro queda que la labor de búsqueda y captación es un proceso de sumo valor para la élite 
deportiva. Por el momento comienzan a aparecer tecnologías disruptivas que ayudan a respaldar la 
toma de decisiones ya no solo en la valoración cualitativa (ojo clínico) si no también en modelos de 
análisis de datos. 

 

El fútbol base es considerado todo aquel fútbol que no sea profesional o élite. Esto incluye, aunque no 
está limitado, fútbol de cantera, fútbol amateur y fútbol semiprofesional fútbol para jugadores 
discapacitados, fútbol para veteranos y el llamado fútbol caminando ('walking football'). 

 

Los equipos de élite suelen tener tras si un gran número de equipos de cantera cuyo objetivo es captar y 
formar a los mejores talentos jóvenes para que en un momento dado puedan llegar a jugar en el 
“primer equipo”. La competencia en estas edades tempranas es alta aún teniendo un carácter 
principalmente formativo. Cada vez más los clubes tratan de hacerse con los mejores talentos jóvenes 
para desarrollaros y para ello evalúan a jugadores cada vez más a nivel mundial. Son famosas las 
operaciones de ciertos clubes en captar el talento de jóvenes de entre 13-18 años y ficharlos aún 
tratándose de países lejanos.  
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Este proceso requiere de un control y análisis sobre la evolución de estos jugadores y su captación es 
muy complicada pues los jóvenes van desarrollando habilidades durante el avance de los años y en 
muchos casos aquellos que a los 15 años estaban adelantados y presentaban muy buen nivel o 
potencial, a los 18 son jugadores completamente diferentes. 

 

Los procesos de búsqueda y captación para las categorías inferiores estan un poco desestructurados. 
Los principales clubes de élite tienen una gran cantidad de “ojeadores” viendo partidos “in situ” todos 
los fines de semana y apuntando en libretas informes sobre el desempeño de jugadores para 
posteriormente evaluar quienes presentan aptitudes de interés para captarlos y tenerlos en sus 
equipos de cantera.  

 

En la actualidad, a estos niveles, gobierna al 100% los análisis cualitativos (ojo clínico) y encuentran 
mucha complejidad en mantener estos informes cualitativos actualizados o bien gestionados. Los 
principales clubes de élite tienen proyectos para reorganización de estos procesos de seguimiento y 
captación de jugadores de cantera y muchos de ellos están implantando modelos tipo ERP o CRM para 
tener toda la información cualitativa obtenida por sus ojeadores en base de datos.  

 

Podríamos decir de esta forma que en el fútbol de cantera los procesos de captación y reclutamiento 
están 100% basados en ojo clínico (análisis cualitativos), que esta información cualitativa obtenida no 
está bien gestionada y que el análisis de datos no está presente aún en la toma de decisiones.  

 

Para el proceso de análisis del Status Quo del mercado y validación del mismos nos hemos entrevistado 
con clubes de élite, agencias de representación y resto de entes relacionados con el funcionamiento del 
sector. 

Cuantificamos el mercado en el apartado de segmentación de cliente.  
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El objetivo de Better Scouting es facilitar y fomentar los procesos de búsqueda y captación de 
jugadores de fútbol base, es decir, sobre jugadores potencialmente profesionales, desarrollando bases 
de datos avanzadas y ofreciendo informes de evaluación basados en análisis de videos de jugadores.   

La plataforma permitirá a un cierto número de entidades como Clubes de fútbol, entrenadores, 
agencias de representación, patrocinados, y otro tipo de entidades como Universidades deportivas 
(USA) acceso a base de datos con búsqueda avanzadas y la contratación de análisis de evaluación de 
jugadores para ayudar a sus procesos de scouting y recruiting. 

 

 
 

FUNCIONALIDADES DE LA PLATAFORMA 
 

1. Acceso a base de datos de jugadores de fútbol base 
2. Búsquedas de jugadores avanzadas: 

a. Datos sobre edad, posición, club al que pertenece, altura, peso, histórico de partidos 
jugados, minutos, goles, asistencias, tarjetas, etc. 

b. Filtrado de información por categorías y ligas y resto de información variable según los 
datos por jugador. Ej: Realizar una búsqueda de jugadores de una categoría, que 
jueguen en una posición y que hayan realizado más de 5 goles durante la presente 
temporada. 

c. Descargar filtrados e información en formatos exportables para la gestión controlada y 
personalizada de los usuarios 

Plan de Marketing y Comercial 
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3. Gestión de la información obtenida. API para actualizar información los ERP o CRM de 
nuestros clientes, así como su propio perfil interno de gestión y almacenamiento de la 
información obtenida para su posterior seguimiento y control. 

4. Informes de desempeño jugador por partido. Se establecen una serie de KPIs 
personalizables según posición para realizar estos análisis. De forma general podríamos 
analizar información numérica referente a: 

 
o Recorrido en el campo 
o Zona de influencia en el juego 
o Velocidad máx y velocidad media 
o Pases totales y acertados 
o Robos de balón 
o Centros al área 
o Faltas cometidas  
o Faltas recibidas 
o Cabeceos 
o Asistencias 
o Goles 
o Tiros a puerta / Tiros entre palos 

 
5. Análisis de desempeño de jugador por equipo completo y comparativo. Servicio similar al 

anteriormente descrito, pero al realizarse de forma múltiple realizamos comparativas entre 
posiciones para tener una mayor percepción de como ha sido el desempeño del encuentro y de 
los jugadores durante el mismo. 

 

 

 

 

 

 

 

Entendiendo status quo de la situación del sector scouting / recruiting donde Better ScouTras describir 
el status quo del scouting y recruiting del fútbol semiprofesional donde Better Scouting ofrece una 
única herramienta del mercado del fútbol base para facilitar los procesos de scouting y recruiting y dotar 
de un carácter “cuantitativo” dichas acciones.  Doble funcionalidad. 

 

• Base de datos avanzada de jugadores de fútbol base - Poniendo a disposición de los entes 
interesados una base organizada de datos y posibilidad de filtrados avanzados e importación 
de información en formatos compatibles para sus ERPs. 

• Informes del desempeño de jugadores basados en análisis de datos de jugadores y equipos. 
Permitiendo la opción de analizar en profundidad sobre aquellos jugadores o equipos en los 
cuales estemos interesados y disponer así de una información “cuantitativa” más relevante. 
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Hemos realizado una segmentación de clientes centradas en un inicio en el mercado español. 
Entendemos dicha segmentación es extrapolable a cualquier mercado donde pensemos desarrollarnos 
dado que los entes objetivos están muy bien diferenciados. 

La propuesta de Better Scouting está muy focalizada a aquellas entidades que muestras intereses en 
encontrar talento joven en el fútbol en edades tempranas (fútbol base). Es decir, realizar labores de 
búsqueda y captación de jugadores de fútbol no profesionales.  

 

Diferenciamos 4 entes principales con intereses contrastados en 
tales objetivos: 

1. Clubes de fútbol: Las canteras de los clubes de élites están compuestas por equipos que 
militan en diferentes categorías clasificadas por edades. Estos clubes pretenden atraer a sus 
equipos los mejores jugadores potenciales para ayudarles en su desarrollo y convertirlos en 
jugadores profesionales en un futuro. Realizan grandes esfuerzos en captar a los jugadores más 
prometedores. Los clubes suelen estar compuestos por equipos de diferentes categorías en 
función a edades.  

2. Agencias de representación: Como hemos comentado, el papel más conocido de un 
representante de futbolistas es gestionar los contratos en renovaciones y traspasos. Aunque a 
través de la prensa se suele presentar la imagen del representante como una figura que 
entorpece algunos tratos, no hace sino buscar lo mejor para su cliente a todos los niveles. Estos 
agentes tienen necesidad de buscar “clientes” con gran potencial en edades tempranas para 
acompañarlos durante su desarrollo profesional.  

3. Patrocinadores deportivos: Las grandes marcas patrocinadoras (sobre todo de ropa) 

Plan de Marketing y Comercial 
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posicionadas en el mundo del fútbol como Nike, Adidas, Puma o Reebok, son entre 
otras, grandes demandantes de jugadores que promocionen sus marcas y firman contratos de 
larga duración por lo que se interesan en gran medida, y cada vez más, en captar talento joven 
que les represente y lo asocien a su imagen de marca.  

4. Entidades singulares / Universidades deportivas USA: Existen otro tipo de entidades con 
intereses en jugadores de fútbol en edades tempranas como pueden ser las universidades de 
USA. La práctica del fútbol está incrementando considerablemente en los últimos años en 
Estados Unidos y las universidades con gran alta influencia deportiva disponen de grandes 
becas para atraer a los mejores deportistas. Esto, aunque en España resulte raro es una práctica 
muy americana que ya tiene colaboraciones con otro tipo de organizaciones y plataformas en 
diferentes países para atraer a jugadores de otros deportes más populares en USA como el 
Baloncesto y fútbol americano. 

 

CUANTIFICACIÓN DEL MERCADO ESPAÑA 
En términos de cuantificación del mercado hemos realizado un ejercicio en profundidad 
indentificando el número de targets que contiene el mercado en cada segmento e incluso, sub-
segmentando en función de la potencialidad en cada segmento.  

A nivel global estamos frente un  mercado que arroja este número de entidades. 

 

 

 

Segmento de cliente Volumen mercado español % Volumen 

Clubes de fútbol 12000 84,0% 

Agencias de representación 840 5,9% 

Patrocinadores deportivos 1425 10,0% 

Otras entidades  20 0,14% 

 

Clubes de fútbol
84%

Agencias de 
representación

6%

Patrocinadores 
deportivos

10%
Otras entidades 

0%

Volumen mercado Español

Clubes de fútbol Agencias de representación Patrocinadores deportivos Otras entidades
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Aunque a priori este sería el mercado total potencial, debemos afinar 
segregando los segementos según la potencialidad. Para afinar el foco de nuestro mercado target 
vamos a sub-segmentar los segmentos de clubes de fútbol y patrocinadores deportivos. 

 

- Clubes de fútbol: Sub-segmentación 

Observamos quel aparéntemente el grueso target potencial se encuentra en el segmento “clubes 
de fútbol”, sin embargo, el segmento clubes lo podríamos segregar en función a su potencialidad 
ya que existen gran diversidad al respecto. Existen clubes amateurs, los cuales no serían objeto 
de nuestro negocio, así como clubes en categorías de bajo nivel los cuales tampoco estarían 
dentro del radar. En España consideramos como cantera de clubes de élite a los 40 clubes que 
engloban la primera y segunda máximas categorias nacionales. Dichos clubes están compuestos 
por  un número de equipos que oscila entre 11 y 18 en diferentes categorías, desde los 10 años de 
edad. 

 

CLUBES DE FÚTBOL Volumen mercado español 

Alta Potencialidad 40 

Media potencialidad 150 

Baja Potencialidad 11810 

 

 

- Patrocinadores deportivos 

Al igual que con los clubes de fútbol hemos destacado aquellas marcas que tienen principal 
interés en jugadores jóvenes e influencia en el fútbol. Son, en su gran mayoría marcas de ropa 
deportiva.  

 

PATROCINADORES Volumen mercado español 

Alta Potencialidad 20 

Media potencialidad 90 

Baja Potencialidad 1315 

 

Resultado de la reestructuración se los target de cada segmentos basados únicamente en 
aquellos que presentan alta y media potencialidad, podríamos concluir que nos enfocamos a un 
mercado de: 
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El sector fútbol engloba muchos subsectores. Para realizar un análisis efectivo de los competidores que 
operan en dicho sector deberíamos de acotar las áreas de actuación para realizar la comparativa exacta 
allá donde Better Scouting realizará sus esfuerzos.  

Better Scouting Pretende posicionarse como una plataforma que aporta soluciones y mejore la toma 
de decisiones en las operaciones de búsqueda y captación de futbolistas en edades temprana, es decir, 
jugadores de fútbol base. 

1. Aporte de información para mejorar la toma de decisiones en las operaciones de búsqueda y 
captación de futbolistas. 

2. Orientados al fútbol no profesional. Fútbol base. 

Bajos estas premisas encontramos que no existe ningún competidor en la actualidad cubriendo tales 
necesidades. Si bien, si que encontramos grandes players ofreciendo estos servicios a nivel profesional.  

Encontramos un mercado incipiente para todo lo relacionado con la gestión de datos avanzados para el 
sector fútbol. Dentro de ese enmarque, el posicionamiento de Better Scouting se centrará en el fútbol 
base. En el mercado empiezan a aparecer empresas y plataformas referencia enfocadas a la gestión de 
datos para una mejor toma de decisiones en los procesos de scouting y recruiting en el mundo del 
fútbol. Existen plataformas de videos, análisis personalizados a la carta, plataformas tipo “linkedin” 
para deportivas, etc. 

Nuestros competidores pueden ser diferenciados entre: 
 

16%

73%

10%1%

Mercado Alta-Media Potencialidad  

Clubes de fútbol

Agencias de representación

Patrocinadores deportivos

Otras entidades
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Better Scouting basa su modelo de monetización el dos vías de ingresos fundamentales pudiendo 
contemplar formato de prueba inicial de carácter gratuito de forma personalizada. 

La primera vía orientada a ingresos por suscripción de acceso a la plataforma y una segunda vía de 
ingresos referida a la compra de informes personalizados de jugadores o equipos completos.  

Entendemos que el mercado principal al cual enfocamos nuestros servicios destina una gran cantidad 
de recursos en la obtención de los datos de calidad sobre información relevante de jugadores de 
cantera, así como en asistencia presencial a partidos para analizar jugadores. A parte de los recursos 
destinados en tales tareas cabe mencionar que el almacenado y gestión de los datos obtenidos es hoy 
en día un problema y de ahí que entendamos nuestro producto es una herramienta de valor en lo que 
ahorro de costes y recursos supone. 

La política de precios establecida se ha basado en el estudio de 
diferentes parámetros. 

• Tarifas de mercado competidores (similares ya que no existen competidores totales, si no 
parciales) 

• Feedback del mercado tras reuniones con potenciales clientes y early adopters. 
• Aporte de valor y ahorro en recursos que le supone a nuestros potenciales clientes. 
• Estructura de costes internos.  

Mostramos en la siguiente tabla el contenido de los servicios y sus 
tarifas. 

Plan de Marketing y Comercial 

Modelo de monetización y pricing 
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Las principales ligas de fútbol a nivel mundial y donde más valor adquiere nuestros servicios son La Liga 
(España), la premier (Inglaterra), Seria A (Italia), Bundesliga (Alemania) y la Ligue 1 (Francia). Clubes de 
estas ligas buscan nutrirse del mejor talendo allá donde se encuentre, para ello tienen amplia red de 
ojeadores tanto en sus propios países como redes a nivel mundial. 

 

Entendemos que los posibles clientes de mayor potencialidad se encuentran en los mercados primarios 
mencionados a los cuales Better Scouting se dirigirá en las primeras etapas. 

 

Por otro lado, el incremento en la red de jugadores disponibles en el sistema (base de datos) lo hará 
cada vez más atractivo. Por lo cual tenemos como objetivo ir aumentando nuestra base de datos a 
través de fuentes de información de otros países.  

 

Distinguimos pues, 2 vías de crecimiento: 

 
- En base al aumento de número clientes. 
- En base al aumento de cuota (ticket medio) por clientes. Incrementando el atractivo del 

producto al disponer de mayor base de datos  con jugadores de mercados diferentes.  

 

Suscripción plataforma 

• Acceso a base de datos 
completa de todos los 
jugadores y equipos. 

• Filtrados de búsqueda 
avanzados. 

• Perfil de gestión propio para 
seguimiento y control de las 
búsquedas. 

• Importación y descarga de 
datos. API a ERP o CRM 
propio. 

• 5 análisis individuales gratis 
/ año 

• 1 Análisis equipo gratis / 
año. 

 

Informes individuales 

• Informes de jugadores 
basados en análisis de 
videos de partidos bajo IA 

• Medición de KPI 
avanzados (se describen 
en las funcionalidades 
del producto) 

Informes Equipos 

1.085 €/mes 

• Informes de jugadores de 
equipos completos 
basados en análisis de 
videos de partidos bajo 
IA. 

• Medición de KPI 
avanzados (Según se 
describen e las 
funcionalidades del 
producto) 

• Comparativas entre 
jugadores 

86 €/informe 340 €/informe 

Plan de Marketing y Comercial 
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La estrategia de Better Scouting se desarrolla en un primer periodo en España, tanto desde el 
punto de vista de clientes como desde la perspectiva de la información de la base de datos.  

 

Mercado Cliente  Base de datos 

España España 

 

ESTRATEGIA DE VENTA 
Para diseñar la estrategia de venta una vez analizado nuestra tipología de cliente y encaje del producto 
nos enfocamos en aquellos clientes de suma potencialidad para enfocar el desarrollo durante el primer 
año. 

Número de clientes de alta potencialidad donde Better Scouting centrará la planificación comercial 
durante el primer año. 

 

Segmento Target Altamente potenciales 

Clubes 40 

Agenias de representación 100 

Patrocinadores 50 

Total 190 

 

Durante el primer año debemos realizar al menos, dos o tres impactos en un total de 190 clientes 
como objetivo prioritario. 

 
• Número de clientes objetivo año 1 de alta potencialidad: 190 
• Número de impactos presenciales estimados previo a la captación o rechado: 2- 3 
• Total reuniones estimadas durante el primer año: 380 – 5 

 

Fuerza de Ventas:  
El equipo directivo de Better Scouting apoyará directamente de forma proactiva todo desarrollo 
comercial a todos los niveles, aunque desde un primer momento se dimensionará la fuerza de 
venta con dos personas.   

 

AÑO FUERZA DE VENTAS 

1 2 comerciales + Apoyo dirección 

2 2 comerciales + Apoyo dirección 

3 3 comerciales + director desarrollo de negocio 

4 4 comerciales + director desarrollo de negocio 

5 5 comerciales + director desarrollo de negocio 
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MAPA DESARROLLO INTERNACIONAL 
El plan de negocio definido marca una hoja de ruta durante 5 años en los cuales abordar otros 
mercados en búsqueda de clientes y tener base de datos con cobertura en otros tantos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Mercado Cliente Info. base de datos 
España España 

 

 

  
  

España España 

 
Portugal 

  
  

España 
Inglaterra 

España 
Portugal 
Bélgica 

  
   

 
España España 

 
Portugal 

 Bélgica 

 Holanda 
España España 

Inglatera Portugal 
Italia Bélgica 

 Holanda 

Cobertura base de datos 
2. España 

 

Cobertura base de datos 
1. España 

 

 

 Año 1 
 
 
  Año2 
 
 

  
 
 
 

Año 2 

Año 3 

Año 4 

Año 5 
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EARLY ADOPTERS 
El equipo de Better Scouting ha realizado una primera prospección en profundidad para la 
identificación de los posibles early adopters a los cuales les interesaría la contratación del servicio 
en una primera estancia.  

 

 

 

 

- Sevilla F.C. para sus equipos de cantera 

- Betis: Para la gestión de su fútbol base 

- Adidas 

- Intención de colaboración de de la plataforma NCSA USA 
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Significado, definición y Explicación 

Plan de 
Operaciones 
 

1. Horizonte del Plan de 
Operaciones 

2. Tecnología y Desarrollo 
3. Mapa de Procesos 
4. Timeline de Desarrollo 
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  Estrategia  

Horizonte del plan de operaciones 
 

Introducción al plan de operaciones y tecnologías de Better Scouting 

La investigación tecnológica para el desarrollo de las aplicaciones de software de las que Better 
Scouting es propietaria se basa principalmente en las entrevistas obtenidas por el equipo de Marketing 
con los principales Early Adopters que destacan dos necesidades principales:  

Los Early Adopters destacan la necesidad de 
contar con sistemas de búsqueda de 
jugadores en los que puedan filtrar por 
distintos KPIs (Edad, posición, goles, altura, 
minutos jugados…)  

 

Este sistema combinado con un software de 
gestión tipo ERP para poder manejar la 
información de los procesos de Scouting que 
realizan, teniendo un software multiusuario 
donde los equipos técnicos de la entidad 
puedan compartir, conocer y consultar a 
aquellos jugadores de fútbol sobre los que 
están realizando seguimiento, así como poder 
realizar notas y marcar sus opiniones sobre 
dichos jugadores. 

Sistemas de búsquedas de 
jugadores y gestión de seguimiento 
mediante ERP 

El factor más importante que señalan los 
Early Adopters es el de la CALIDAD en los 
datos.  

Uno de sus principales intereses es poder ver 
y seguir al mayor número de jugadores 
posibles.  

En palabras de Ramón Rodríguez Verdejo, 
director deportivo del Sevilla F.C, ahora 
mismo, están haciendo seguimiento de 
18.000 jugadores, para esto necesita 500 
ojeadores y no siempre son eficaces. 

  

Es por eso que Better Scouting desarrolla un 
software de Inteligencia Artificial basado en 
Computer Vision y Minería de datos con el que 
se incrementa la fiabilidad de las estadísticas 
de cada jugador al que siguen los equipos  

Información de alta calidad. 
Combinación de datos tradicionales 
con Big Data y Análisis Inteligente 

Tres de las técnologías emergentes más disrruptivas del momento posibilitan el desarrollo 
tecnológico de Better Scouting: 

 

1. Inteligencia Artificial que mediante los sistemas de aprendizaje automático o Machine Learning 
nos permite el desarrollo de modelos de análisis de vídeos extrayendo de estos la información 
referente a cada jugador presente en el vídeo obteniendo así datos estadísticos basados en KPIs 
futbolísticas del rendimiento de cada uno de estos.   

Tecnologías Emergentes 



 

34    

 

Business Plan 

 

 

  2. Cloud Computing cuya adopción ha hecho que toda la industria tecnológica deba reevaluar como 
la IT apoya las funciones del negocio, poniendo a nuestra disposición una cantidad de servicios 
interesantes como son la escalabilidad, el almacenamiento en la nube, el poder de la computación 
de alta capacidad - a la que hasta ahora solo empresas del tamaño de Google, Amazon o Facebook 
tenían a su disposición -  y por supuesto una reducción de costes a largo plazo debido a que las 
empresas y usuarios solo pagan por la capacidad que utilicen en cada momento.  

 

3. Big Data La enorme cantidad de datos vertida en la red sobre los jugadores de fútbol aporta a día 
de hoy una fuente de información totalmente desagregada y desestructurada; desde fuentes como 
la Real Federación Española de Fútbol o las federaciones comunitarias como la Real Federación de 
Fútbol de Andalucía pasando por blogs, periódicos digitales, redes sociales o foros de fútbol.  
Mediante técnicas de Data Mining, el sistema técnológico de Better Scouting es capaz de extraer 
esos datos y realizar su limpieza y clasificación para agregar una mayor calidad a los datos 
estadísticos de cada jugador teniendo así un aporte más completo de los perfiles de los jugadores 
que aparecen en la plataforma.  

Estrategia  

Tecnología y Desarrollo de Software 
 

Explicación del desarrollo de tecnologías de software de Better Scouting Better Scouting se define como una plataforma cuyo objetivo se centra en facilitar y fomentar los 
procesos de búsqueda, seguimiento y captación de jugadores de fútbol semi-profesionales o de 
cantera. Cumple una doble funcionalidad: Base de datos de futbolistas que permite búsquedas 
avanzadas a clubes, agencias de representación y resto de entidades con intereses, y a su vez, realiza 
informes de jugadores basados en análisis de videos por inteligencia artificial. 
 
En la introducción han aparecido nombres de tecnologías como Machine Learning, Cloud Computing 
o Big data, explicamos a continuación como encajan cada una de estas piezas en el desarrollo de 
software de Better Scouting. Pero antes debemos entender que el software tiene dos partes 
claramente diferenciadas: 
 
 

 Esta plataforma es de vital importancia dentro de los productos y servicios que Better Scouting 
comercializa, ya que es la puerta principal de ingresos mediante suscripción y de los ingresos por 
compras de análisis de jugadores.  

Principalmente, se trata de una aplicación web conectada a una base de datos cuya propiedad es de 
Better Scouting mediante la que los usuarios pueden realizar búsquedas de jugadores en base a sus 
preferencias como pueden ser: Posición, minutos jugados, edad, altura, peso, club actual, peso, 
goles o tarjetas.  

 

Para facilitar las búsquedas se puede filtrar la información por categorías y ligas y resto de  

 

Plataforma de búsqueda de talento y sistema de ERP 
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información variable según los datos por jugador. Ej: Realizar una búsqueda de jugadores de una 
categoría, que jueguen en una posición y que hayan realizado más de 5 goles durante la presente 
temporada. 

 

A medida que el usuario va realizando sus búsquedas las puede ir guardando en su perfil para crear   

sus propios listados de jugadores en seguimiento, jugadores descartados o jugadores por ojear. Los 
usuarios podrán ver las fichas de los jugadores en las que aparecen las KPIs básicas del jugador. 

 

Esta parte de la plataforma al funcionar como ERP le da la posibilidad a los usuarios de integrar 
mediante importación de datos sus propios listados de jugadores y KPIs provienientes de sus 
sistemas de gestión, facilitando así en una única herramienta la gestión del scouting de jugadores.  

 

La plataforma se desarrolla en las tecnologías y herramientas más modernas y ágiles del entorno de 
aplicaciones web diferenciando varias partes entre sí: 

Esta capa está realizada bajo las tecnologías 
de HTML, CSS y JavaScript bajo un esquema 
MVC - MODELO VISTA CONTROLADOR - gracias 
al Framework de desarrollo Angular. Que 
además nos permite trabajar en la aplicación 
para que funcione desde el primer momento 
en Mobile y Desktop. 

 

Todas estas tecnologías son de código abierto 
y uso bajo licencia MIT con lo que no 
presentan coste tecnológico ninguno. 

 

Al separar los modelos de datos de la base de 
datos, de las vistas de la aplicación y a su vez 
de los controladores de las lógicas de 
negocio, se consigue uns sistema rápido, 
eficiente y escalable que presenta una 
Experiencia de Usuario única, rápida y fiable. 

 

FRONTEND o CAPA DE 
INTERACCIÓN CLIENTE SERVIDOR 

El desarrollo de la capa de negocio que se 
encuentra en el servidor se realiza 
principalmente en JavaScript y TypeScript 
bajo las librerías de Node y Express con un 
sistema de base de datos NO relacional en 
MONGO y una conexión del sistema a la base 
de datos mediante GraphQL, lo que permite 
que el sistema de búsqueda pueda acceder a 
los datos, hacer peticiones específicas y 
entrega de datos a la capa front en cuestión 
de milisegundos.  

 

Al igual que en el Frontend, todas estas 
tecnologías son de código abierto y licencia 
de uso MIT.  

BACKEND o CAPA DE INTERACCIÓN 
SERVIDOR CLIENTE 

Dentro de la plataforma, el usuario puede seleccionar en los perfiles de jugadores comprar informes de 
desempeño del jugador en los que se obtendrá información avanzada con los resultados de análisis KPIs 
de interés según la posición del jugador o bien puede comprar informes ddel desempeño del jugador en su 
equipo, donde ser obtendrá información de las KPIs del desempeño del jugador y de sus compañeros de 
equipo comparándolas entre sí. De esta forma, los usuarios podrán tener una mayor información sobre el 
jugador al que estén siguiendo.   
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Recorrido en el campo 

Zona de influencia en el juego 

Velocidad máx y velocidad 
media 

Pases totales y acertados 

 

Robos de balón 

Centros al área 

Faltas cometidas  

Faltas recibidas 

 

 

 

 

 

Cabeceos 

Asistencias 

Goles 

Tiros a puerta / Tiros entre palos 

 

 

 

 

MINERÍA DE DATOS PARA LA POPULACIÓN DE LA BASE DE DATOS EN EL SISTEMA DE 
BÚSQUEDA Y ERP DE BETTER SCOUTING 

Mediante sistemas de Minería de datos, principalmente mediante técnicas de Crawling y de Scraping 
además de conexiones a APIs públicas de bases de datos conseguimos extraer de Internet una gran 
cantidad de datos sobre cada jugador federado en la Real Federación Española de fútbol, es decir de 
los 1,6 Millones de jugadores. De estos acotamos aquellos que se encuentran en canteras o en ligas 
de fútbol base, oobteniendo así unos 800.000 jugadores.  

 

A través del rastreo y conexión a las distintas fuentes de datos podemos obtener de distintas fuentes 
los datos pertinentes a cada jugador, como son: Nombre, edad, equipo, temporadas en juego, 
posiciones, goles por temporada, historial de equipos… 

 

Al venir estos datos de fuentes diferentes, nuestro sistema se encarga de unificar y compactar estos 
datos dando paso a las fichas básicas de cada jugador, consiguiendo así tener la mayor base de 
datos actualizada de jugadores federados en España.  

 

Las distintas fuentes de datos que utilizamos para esta extracción de datos son: 

 
• Real Federación Española de Fútbol 
• Reales federaciones de cada comunidad autonómica 
• Webs de equipos de fútbol que tienen al menos un equipo en ligas de cantera o fútbol base 
• Be Soccer 
• Webs de información deportiva como Marca, Sport o Estadium 
• Foros y webs dedicadas al fútbol base, de cantera o semi profesional como son La Preferente 

o resultados-futbol.com 

 

Una vez que nuestro sistema tiene los datos los aplica a cada ficha de jugador, pero esto no queda 
aquí si no que a través de nuestros sistemas de analítca avanzada los KPIs mostrados pueden 
extenderse con distintas KPIs de rendimiento de cada jugador.  

 

Para poder acceder a estos KPIs, los usuarios tendrán que comprar el Informe avanzado y una vez 
que lo hagan, tendrán acceso a más de 50 KPIs de desempeño.  

 

 Entre estos KPIs señalamos algunas de las principales que pueden ser medidas bajo nuestro sistema:  
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Como se ha indicado en el apartado anterior, en la plataforma los usuarios pueden comprar 
informes avanzados del desempeño de jugadores con el que podrán extender la información de 
cada jugador al que estén siguiendo o tengan interés en seguir, de forma que podrán valorar y tomar 
decisiones basadas en datos eficaces y fiables sobre el scouting y recruiting de cada jugador. 

 

Este sistema funciona principalemente por el análisis de vídeo mediante sistemas de Machine 
Learning.  Pensemos por un momento que el mundo del recruiting funciona en base a ojeadores 
cuya principal herramienta es el Ojo Clínico y esto dificulta poder hacer un seguimiento masivo de 
posibles jugadores.  

 

Sistema de análisis avanzado de desempeño de jugadores 

El Sevilla FC hace en estos momentos el seguimiento 
de 18.000 posibles talentos, lo que supone más de 
1.600 jugadores por cada posición en el campo. Para 
esto son necesarios más de 500 ojeadores. 
 

Ramón Rodríguez Vermejo - Monchi 

Director Deportivo Sevilla Fútbol Club 

Entendiendo cómo funciona el trabajo de Scouting, somos capaces de crear mediante Machine 
Learning un sistema capaz de realizar el análisis de vídeos que extraiga datos del desempeño de cada 
jugador facilitando y mejorando el Status Quo de esta área.   

 

Son cientos de horas de vídeo a revisar por parte de los Scouts. Sería increíblemente útil compilar 
acciones como goles, faltas y penaltis de muchos juegos en un solo video. Pero hay cientos de horas de 
video para revisar y muchas acciones para rastrear. El trabajo de ver cada video y marcar 
manualmente los segmentos para resaltar cada acción es tedioso y requiere mucho tiempo. Y tendrán 
que hacer este trabajo para cada temporada. ¿No sería más fácil enseñarle a una computadora a 
identificar y marcar automáticamente estas acciones cada vez que aparecen en un video? 

 

Aquí es donde entra el sistema de Better Scouting para el análisis de vídeos basado en Machine 
Learning. La programación clásica requiere que un programador especifique instrucciones paso a paso 
para que las siga una computadora. Consideremos además el caso de uso de identificar acciones 
específicas en los juegos de fútbol. Hay tanta variación en color, ángulo, resolución e iluminación que 
requeriría codificar demasiadas reglas para decirle a una máquina cómo tomar la decisión correcta.  
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Afortunadamente, la tecnología de Machine Learning que desarrolla Better Scouting está bien 
posicionada para resolver este problema. 

 

Nuestro sistema de análisis de vídeo es una tarea de aprendizaje supervisada. Esto significa que 
Better Scouting entrena, prueba y valida el modelo de aprendizaje automático con videos de 
ejemplo que ya están etiquetados. Una vez que los modelos son entrenados, podemos analizar 
nuevos videos y el modelo generará segmentos de video con etiquetas. Una etiqueta es una 
"respuesta" predicha del modelo, lo que en nuestro quiere decir que, un modelo entrenado permite 
analizar nuevos videos de fútbol y generar segmentos de video con etiquetas que describan 
momentos de acción como gol, falta personal, tarjetas, pase acertado/fallado, así como calcular en 
base a píxeles recorridos las velocidades de un jugador.    

 

 

 

 

EXPLICACIÓN DEL FLUJO DE TRABAJO PARA EL ENTRENAMIENTO DE MODELOS DE 
CLASIFICACIÓN PARA EL ANÁLISIS DE DESEMPEÑO DE JUGADORES 

El sistema de entrenamiento de modelos para el anñalisis de vídeos mediante ML de Better Scouting 
un flujo de trabajo de aprendizaje automático estándar: 

 
1. Extracción de datos: Determinamos los datos que necesitamos para capacitar y probar 

nuestro modelo para lograr los resultados de anñalisis 
2. Preparación de datos: Los datos se preparan antes del entrenamiento de los modelos, 

formateando y etiquetando correctamente los vídeos 
3. Entrenamiento de modelos: Desarrollo y programación de los parámetos de análisis y 

creación de modelos 
4. Evaluación: Revisamos las métricas obtenidas del modelo y continuamos con el entrenamiento 

hasta conseguir los resultados esperados. 
5. Implementación del modelo: puesta en marcha para la comercialización del modelo 

 

El sistema de entrenamiento de modelos de Better Scouting es un sistema de Clasificación de 
múltiples etiquetas que permite extraer distintas Clases en un solo segmento de vídeo. Una clase es un 
evento o acción que queremos que un modelo identifique y lo represente en la salida como una 
etiqueta. Como por ejemplo un modelo de detección del balón, que tendrá las opciones de balón o no 
balón. En el caso del fútbol, en un mismo momento pueden ocurrir varias acciones a la vez, como por 
ejemplo una falta en área (penalty) justo al marcar un gol, por eso el sistema de entrenamiento de 
modelos de Better Scouting está preparado para hacer el análisis de mútiples etiquetas bajo un mismo 
modelo.  

 

El entrenamiento de modelo nos exige utilizar una media de 200 clips de vídeo por cada clase que 
queremos analizar. En la primera fase de entrenamiento del modelo, se contemplan 9 clases distintas 
entre sí, por lo que para el entrenamiento del modelo necesitamos 1800 clips de vídeo de las acciones 
concretas.  

 

Estos 1800 clips de vídeo son sacados de plataformas de video streaming como Youtube de los que se 
extraen distintos ángulos de cámara, iluminación en el campo y las 9 clases sobre las que el modelo 
debe ser entrenado. A continuación, algunas imágenes sobre cómo funciona el modelo.  
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  ENTRENAMIENTO DE LOS 
MODELOS 

TIMELINE Y ENTRENAMIENTOS 
DEL MODELO 

Antes de poder comenzar a comercializar los 
servicios de análisis. Debemos entrenar los 
modelos, para esto contamos con los perfiles 
internos de: 

• Ingeniero de Datos 
• Cloud Engenier 
• Senior Backend 

Este equipo se verá apoyado por la fuerza de 
trabajo externa de Amazon Turk que se ocupará 
de buscar y seleccionar en Youtube vídeos de 
fútbol en los que se aparecen las clases que 
analizamos en Better Scouting 
 

Durante estos meses, se consideran los sueldos y 
salarios de los 5 técnicos implicados en el 
proceso como inversión, ya que mientras se crea 
el modelo, en paralelo se desarrolla la 
plataforma. 

Segmentos de 
vídeo 3.000€ Mes 1 

Desarrollo y 
Entrenamiento 

Modelo 
4.338€ Meses 1-2 

Evaluación 
Modelo  20.7012€ Meses 2 - 3 

 

CAPACIDAD DE ANÁLISIS DE VÍDEO MEDIANTE STREAMING 

Una vez los modelos están entrenados, para el análisis de vídeos se utilizan fuentes de información 
mediante Straming, de forma que nuestro sistema computacional es un espectador más del 
partido que toma notas sobre cada jugador que ve en el campo. 

 

Esto nos otorga varias ventajas en el desarrollo de las operaciones y sobre todo tiene un impacto 
positivo en nuestra cuenta de resultados ya que minimiza los gastos. 

 
1. Elimina la necesidad de comprar vídeos de partidos de fútbol: Al ser nuestro sistema 

computacional un espectador más, Better Scouting no hace almacenamiento de los vídeos 
y, sobre todo, no comercializa clips de vídeo, lo que minimiza el impacto en costes al no 
tener que pagar por los derechos del partido de cara a almacenamiento o emisión. 

2. Permite el análisis simultáneo de distintos partidos en tiempo real. Nuestro sistema de 
análisis y bajo la infraestructura de Google Cloud se basa en instancias, de forma que 
podemos poner a funcionar distintas instancias de nuestro modelo al mismo tiempo para 
realizar el análisis simultáneo de distintos partidos. 

3. Una solución basada en servicios de Software As a Service. Esto quiere decir que no es 
necesario pagar una cantidad fija mensual por análisis de jugadores, ya que los meses que 
no hay partidos nuestro sistema no tiene que consumir recursos, de forma que estos no 
tienen que ser abonados a ningún proveedor. 

4. Capacidad de análisis de 160 partidos mensuales por país. Al comienzo, se prevé el 
análisis de 160 partidos al mes, pero a medida que se estandariza la retransmisión de 
partidos de cantera y semiprofesionales este número se incrementará, consiguiendo el 
análisis de más de 40.000 jugadores por país.  
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  Estrategia 

Mapas de Procesos 
 

Una vision de los procesos de trabajo del software 

INFRAESTRUCTURA EXTERNA FUENTES DE DATOS 
 Durante el primer año nuestro proveedor 

principal es Google con sus servicios de Google 
Cloud del que utilizaremos los siguientes 
servicios:  

• Cloud Storage 
• Auto ML 
• API VISIO 
• APP Engine 
• Cloud DataFLow / DataLab 

 

 

• Real Federación Española de Fútbol 
• Reales federaciones de cada comunidad 

autonómica 
• Webs de equipos de fútbol que tienen al 

menos un equipo en ligas de cantera o 
fútbol base 

• Webs de información deportiva como 
Marca, Sport o Estadium 

• Foros y webs dedicadas al fútbol base, 
de cantera o semi profesional como son 
La Preferente o resultados-futbol.com 
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01. 

Implementación 

Timeline del desarrollo 
 

Desarrollo de la primera 
version de Software 

Durante la primera fase, que 
dura cuatro meses, se 
desarrollan en paralelo la 
aplicación con la que interactúa 
el cliente y los principales 
modelos de machine learning 
para la primera versión 
comercial. 

El equipo de trabajo se 
compone de 5 personas más 
dirección. 

02. 

Implementeciones de 
mejoras contínuas 
 

El resto del año, mediante 
feedbacks de clientes, se 
mejoran los modelos de 
machine learning y se 
incrementan el numero de KPIs 
que analiza el sistema. 

El equipo de trabajo se 
compone de 3 personas y 
dirección, se externaliza fuerza 
de trabajo para el apoyo en 
tareas de desarrollo. 

03. 

Planificación del Año II 

Al cierre del año se planifica 
mediante reuniones de 
retrospectiva el siguiente año de 
cara a afrontar los nuevos retos 
tecnológicos y de calidad de 
software con la intención de 
seguir incrementando el valor 
del producto.  

El equipo de trabajo se 
compone de 3 personas y 
dirección, se externaliza fuerza 
de trabajo para el apoyo en 
tareas de desarrollo. 

 

Mes 4 Mes 1 Mes 6 Mes 10 Mes 8 Mes 12 

El tiempo de Desarrollo de software para 
su primera versión comercial es de 4 
meses.  
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Imágenes del desarrollo de aplicación 

Interfaces de Aplicación 
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RR.HH. & Legal 
 

Plan de Recursos 
Humanos y Legal 
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Plan de RRHH y Legal 

Equipo Humano 
 

El objetivo principal de este plan de RRHH es conseguir que los Recursos Humanos sean una ventaja 
competitiva que sea sostenible en el tiempo y que contribuya al logro de los objetivos generales de la 
empresa. 

El sector tecnológico es un sector muy cambiante que se adapta rápidamente a nuevas necesidades 
del cliente. Por ello, otro de los objetivos de este plan es servir de fuente de información que oriente a 
la estrategia de la empresa en el medio y largo plazo, identificando y resolviendo los problemas del 
día a día, y dotando también a los empleados de las pautas, obligaciones y necesidades de la 
organización para, de esta forma, actuar en consecuencia. 

De acuerdo a las necesidades proyectadas relacionadas con el crecimiento y expansión de la empresa, 
la organización evolucionará de la siguiente forma: 

En los dos primeros años, uno de los cuatro socios fundadores, se dedica a tiempo completo a dirigir y 
gestionar la empresa, y recibe un salario anual. El resto de los socios, acuerdan mantener reuniones 
mensuales y tomar decisiones necesarias en la empresa, sin percibir un salario anual, hasta el año 3 a 
partir del cual se decide, debido al EBDTA esperado, que el resto de socios percibirán también un 
salario anual.  

La estructura comercial está dimensionada de la siguiente manera: durante los dos primeros años es 
necesario contratar a dos comerciales en España, añadiendo si se cumplen las previsiones de venta un 
comercial más en el año 3, con el objetivo de que vaya conociendo el mercado al cual nos queremos 
abrir, Inglaterra e Italia+ durante el año 4. En el año 4 y 5 la estructura comercial se consolida con un 
total de 5 comerciales.  

La estructura de Operaciones se define de la siguiente manera: durante la fase de Desarrollo que dura 
los primeros cuatro meses, el equipo de operaciones va a estar formado por cuatro técnicos. Se decide 
que una vez completada la etapa de Desarrollo, incorporamos en plantilla a dos de esos técnicos 
(Senior Back End y Senior Front End)  yexternacionalizamos dos recursos a través de una subcontrata 
(Cloud Engineer y Fullstack Junior). 

 

 

Director General 

Director Comercial 
y Marketing  

Director de 
Operaciones y 

Tecnología 

Senior BackEnd Senior FrontEnd Ingeniero de Data 

Comerciales 

Director Financiero 
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        Plan de RRHH y Legal 

Descripción de los puestos 
De acuerdo a la actividad de la empresa, se realiza la siguiente planificación de la plantilla que 
permitirá: 

01 02 Anticipar las necesidades de acuerdo 
con la evolución prevista requerida en 
los objetivos estratégicos a corto y 
medio plazo. 

Reaccionar ágilmente y con menor 
coste a cambios imprevistos en el 
mercado 

Evaluar las posibles necesidades de 
formación de la plantilla y el coste 
asociado 

03 Motivar al personal disminuyendo 
la incertidumbre 04 

Director General 
Define la estrategia de la empresa y establece los objetivos generales. Desarrolla e implementa las 
políticas y procedimientos de la empresa. Supervisa y asegura que las actividades de la empresa se 
realicen de una forma eficiente, organizada, segura y rentable.  Se responsabiliza del control jurídico de 
la empresa y participa en la selección del personal. 

Requisitos del puesto: 

• Habilidades de comunicación, negociación, proactividad y liderazgo. 
• Capacidad analítica, habilidad para resolución de conflictos y toma de decisiones. 
• Conocimiento del sector del Futbol. 
• Titulación Superior 
• Postgrado MBA 
• Competencias a nivel avanzado de inglés 

Director Marketing y Comercial 
Responsable de marcar los objetivos concretos a la fuerza de Ventas. Concreta los diferentes canales 
comerciales, la estructura y tamaño. Elabora la previsión de ventas. Responsable del lanzamiento 
de campañas publicitarias en redes sociales, y otros medios como eventos. Establece la política de 
precios junto al departamento de Operaciones. Defiende y responde dentro de la empresa al Equipo 
Comercial. Informa al Director General 

Requisitos del puesto: 

• Experiencia en implantación de estrategias comerciales y de marketing 
• Conocimiento del sector futbol 
• Orientación al cliente interno / externo 
• Titulación Superior  
• Postgrado MBA o Master en Marketing y Ventas 
• Competencias a nivel avanzado de inglés 
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Comerciales 
En dependencia del Director Comercial asegura alcanza los objetivos de venta marcados, incrementa la 
cartera de clientes y mantiene y potencia los existentes, sigue la política de precios marcada por la 
empresa y las condiciones de venta y reporta a la Dirección Comercial los resultados obtenidos. 

Requisitos del puesto: 

• Habilidad persuasora y de negociación 
• Orientación al cliente externo 
• Tolerancia a la presión 
• Conocimiento del sector futbol y del mercado en el país donde desarrolle su actividad 

comercial 
• Titulación Superior o de Grado Medio 
• Inglés muy alto  
• Movilidad Geográfica 

 

Director de Operaciones y Tecnología 
Responsable de la integración de todos los procesos internos del negocio. Garantiza la viabilidad y 
sostenibilidad de los procesos internos. Dirige y coordina al equipo de Técnicos desarrollados 
asegurándose se cumple el desarrollo de la tecnología de acuerdo al plan establecido 

Requisitos del puesto: 

• Orientación al cliente externo 
• Alto conocimiento de las tecnologías existentes 
• Deseable conocimiento de gestión de proyectos 
• MBA 

Cloud Engineer 
Dependiendo del Director de Operaciones y Tecnologías, es responsable de desarrollar y coordinar 
la arquitectura Cloud Computing. Evalúa aplicaciones y nuevas soluciones hardware software para 
optimizar la infraestructura. Realiza labores de automatización de integración continua, del 
desarrollo inicial, con las siguientes evoluciones del producto. 

Requisitos del puesto: 

• Arquitectura de aplicaciones 
• Automatización 
• Seguridad 
• Gestión de google cloud 
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Senior BackEnd 
Dependiendo del Director de Operaciones y Tecnologías. Como responsable de la programación del sitio web, 
coordina páginas, formularios, funcionalidades, bases de datos y servidores web.   

Requisitos del puesto: 

• Conocimientos PHP, Python, JavaScript 
• SQL, MongoDB 
• Conocimientos de configuraciones de servidores web 
• Enfoque al cliente 
• Visión de negocio 

 
Senior FrontEnd 
Dependiendo del Director de Operaciones y Tecnologías, desarrolla las interfaces y la estructura de 
navegación con las que el usuario interactuará con nuestras aplicaciones y servicios. 

Requisitos del puesto: 

• Conocimientos REACT, REACT native, Python, JavaScript 
• SQL, MongoDB, API Rest, GraphQL 
• Enfoque al cliente 
• Visión de negocio 

 

FullStack Junior 
Dependiendo del Senior FrontEnd, y del Senior BackENd presta las tareas de apoyo en el desarrollo 
de la aplicación 

Requisitos del puesto: 

• Conocimientos básicos REACT, REACT native, Python, JavaScript 
• SQL, MongoDB, API Rest, GraphQL 
• Enfoque al cliente 
• Visión de negocio 

Director Financiero 
Responsable del diseño, implantación y control de la estrategia financiera de la empresa. 
Responsable de las contrataciones, seguridad social, retribuciones y fiscalidad. 

Requisitos del puesto: 

• 5 años de experiencia como Director Financiero 
• Capacidad de negociación 
• Flexibilidad 
• Postgrado MBA 
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Una Startup es una organización humana con gran capacidad de cambio, que desarrolla productos o 
servicios, de gran innovación, altamente deseados o requeridos por el mercado, donde su diseño y 
comercialización están orientados completamente al cliente 

Plan de RRHH y Legal 

Politica Retributiva y Cultura 
Empresarial 

02 

03 Orientación al cliente 

El cliente como parte de nuestro equipo 
de construcción y mejora 

Innovación 

Implementar ideas que aporten valor.  

La innovación es lo que distingue a un Lider de 
los demás (Steve Jobs) 

Equipo 

El talento gana partidos, pero el trabajo 
en equipo y la inteligencia ganan 
campeonatos (Michael Jordan) 

Transparencia y 
comunicacion 

Ágiles en nuestras decisiones   

01 

04 

Principales Elementos de la 

Politica Retributiva 
01. ANALISIS DE EQUIDAD INTERNA  

El Análisis Equidad Interna indica la correlación entre la importancia relativa de los puestos  y las 
Retribuciones Fijas percibidas por sus titulares. De esta forma se observa si una persona percibe más 
o menos de lo que debería, si tomamos en consideración tan sólo la importancia relativa de su 
posición en la organización. 

Resultados:  

• El grado de justicia retributiva de la persona en el puesto 
• El nivel salarial apropiado conforme al valor aportado del puesto 
• La orientación salarial de los niveles o grupos profesionales 



 

52    

 

Business Plan 

 

 

 

 

 

 

 

  
 

02. ANALISIS DE COMPETITIVIDAD EXTERNA  
Cuando una empresa paga un salario al empleado equiparable a los que existen en el mercado, 
entonces podemos decir que existe Competitividad Externa.  

Resultados: 

• Referencias del mercado salarial para cada puesto 
• Diagnóstico retributivo, análisis del nivel salarial de la empresa frente al mercado 
• Capacidad de atraer, retener y motivar el talento 

 

03. POLITICA RETRIBUTIVA 
 
Tras haber analizado cada puesto de trabajo, estudiado su situación retributiva y obtenido una visión 
clara de los grupos y niveles profesionales, podemos entonces diseñar la estructura de bandas 
salariales y analizar el posicionamiento en banda de las personas ocupantes de los puestos de trabajo. 

Resultados: 

• Estructura salarial de bandas profesionales. 

 

 
 
Se remunera al empleado teniendo en cuenta sus habilidades, experiencia y su nivel de 
responsabilidad.  

 

El nivel adecuado de salario base para cada puesto se determina en función de las prácticas de 
mercado  

El salario base se revisa anualmente y a se actualiza de acuerdo al IPC.  

 

Se determina una retribución variable a la red comercial de un 4% sobre las ventas obtenidas, y se 
adaptará de acuerdo al crecimiento previsto de las ventas 

 

45.000 € 

30.000 € *45% 

50.000 € 

30.000 € *40% 

Técnicos 

64.000 € 

40.000€ *60% 

Comerciales 

Directores 
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Normativa Aplicable 
De acuerdo al servicio que Better Scouting ofrece y la actividad que realiza la siguiente normativa es 
aplicable. 

 Ley 34/2002, de servicios de la Sociedad de la Información y del Comercio Electrónico: es la norma 
reguladora del comercio electrónico y de otros servicios de internet cuando sean parte de una actividad 
económica. En ella se establecen determinadas obligaciones de información para aquellas empresas 
que realizan comercio electrónico y, asimismo, se regula la actividad publicitaria por vía electrónica. 
Estas obligaciones de información se ven ampliadas para aquellas empresas que celebren contratos 
por vía electrónica, con la finalidad de reducir la inseguridad jurídica de la operación. 

Better Scouting hará uso de videos y datos públicos que se encuentran actualmente en la red, y se 
asegurará de que estos datos y videos que provienen de las diferentes fuentes de información cumplen 
y recogen todas las autorizaciones necesarias y vigentes de acuerdo a las siguientes normativas, Ley de 
Protección de Datos y Reglamento General de Protección de datos.  

En ningún caso, hará uso de videos o datos que puedan ser recogidos sin el consentimiento previo de 
cada una de las personas y sin que exista una información transparente y clara sobre el uso o 
explotación de sus datos.  

Este aspecto es de vital importancia ya que estaríamos expuestos a sanciones cuantiosas, y estaríamos 
incumpliento las normativas siguientes: 

 Reglamento General de Protección de Datos (RGPD) es el reglamento europeo relativo a la 
protección de las personas físicas en lo que respecta al tratamiento de sus datos personales y a la libre 
circulación de estos datos. Es aplicable desde el 25 de mayo de 2018. Es una normativa a nivel de la 
Unión Europea, por lo que cualquier empresa de la unión, o aquellas empresas que tengan negocios en 
la Unión Europea, que manejen información personal de cualquier tipo, deben acogerse a la misma. 

 

En lo que se refiere a las empresas, RGPD amplía el alcance de la anterior ley europea de protección de 
datos en tres aspectos cruciales. En primer lugar, en cuanto al consentimiento del titular de los datos 
que debe ser explícito, informado y revocable en cualquier momento. 

Asimismo, los ciudadanos pueden solicitar todos los datos que una compañía tiene de ellos en un 
formato adecuado y que el ciudadano puede entregar posteriormente a otra empresa, si lo desea 
mediante el ejercicio del denominado derecho a la portabilidad de los datos. 

Para las empresas acostumbradas a recopilar y tratar grandes cantidades de datos, la nueva norma 
implica establecer una nueva forma de relacionarse con sus clientes en lo que se refiere a los datos. 
RGPD requiere que las empresas realicen cambios tan amplios y fundamentales como la forma en que 
organizan la información. Por ello, algunos de los cambios más inmediatos y visibles han sido la 
redefinición de los Términos de Servicio. 

 

Las sanciones de RGPD son severas. Las multas máximas por infracción se establecen en el 4% de la 
facturación global de una empresa. RGPD también establece otra novedad relevante: el principio de 

Plan de RRHH y legal 

Entorno legal 
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responsabilidad activa, más conocido como ‘accountability’ de las empresas, que implica 
que corresponde a éstas la implantación de procesos internos y recogida de evidencias que 
demuestren el cumplimiento de la normativa.  

A pesar de que RGPD es un reglamento europeo, es decir, de obligado y directo cumplimiento por parte 
de los estados miembros de la UE, deja la puerta abierta a adaptaciones a las especialidades de la 
normativa local, para mayor comprensión de los ciudadanos. 

 

 En España, el RGPD dejó obsoleta la Ley Orgánica de Protección de Datos de Carácter Personal (LOPD) 
de 1999, siendo sustituida el 6 de diciembre de 2018 por la Ley Orgánica de Protección de Datos 
Personales y garantía de los derechos digitales, acorde con el RGPD. 

 Ley orgánica 3/2018 de Protección de Datos Personales y Garantía de los Derechos Digitales 
(“LOPDGDD’’):   Esta nueva ley detalla algunos elementos introducidos en el RGPD como son: 

• Los principios de protección de datos, así como su tratamiento y las formas óptimas de solicitar 
y otorgar el consentimiento. 

• La edad mínima para que un menor de consentimiento al tratamiento de sus datos, que queda 
fijada en los 14 años. 

• El modo en la que se tratan los datos de las personas fallecidas (los herederos o familiares 
tendrán derecho a acceder, modificar o borrar esos datos). 

• Los tratamientos concretos de datos, como pueda ser el caso de la información de carácter 
crediticio o de los datos relacionados con la realización de determinadas operaciones 
mercantiles. 

• Otros elementos importantes recogidos en la nueva ley son los requisitos para la certificación 
de los Delegados de Protección de Datos, el régimen sancionador y los diferentes derechos de 
los afectados. 

 Además de esta normativa aplicable, Better Scouting aplicará la siguiente en materia laboral y fiscal. 

 Laborales: 

• Prevención de Riesgos Laborales. 
• Convenios Colectivos 
• Estatuto de los Trabajadores. 

Fiscales, Contables, Mercantiles: 

• Normas y procedimientos de AEAT 
• Registros Mercantiles 
• Ley General Tributaria 
• Texto Refundido de la Ley de Sociedades de Capital 
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Entorno legal 
Forma juridica 
Better Scouting va a ser creada como una Sociedad Limitada. Las ventajas de este tipo de sociedades 
mercantiles son las siguientes: 

 

• Capital social mínimo exigido relativamente bajo: 3.006 € 
• Responsabilidad frente a acreedores limitada al capital social y bienes a nombre de la empresa 
• Permite incorporar a socios estratégicos, a cambio de una parte de las acciones, sin necesidad 

de una valoración por parte de un experto independiente 
• Las participaciones sociales tienen que estar íntegramente desembolsadas desde la 

constitución, lo que nos mejora la liquidez inicial 

Sencillez en cuanto a trámites burocráticos y costes de constitución reducidos siendo más adecuado 
para un nuevo negocio. 

Los cuatro socios fundores aportarán un capital social inicial de 100.000 €. La actividad de la empresa, 
es la venta de servicios en el ámbito del comercio electrónico y es propietaria de una web, y un software 
de sistema de análisis.  

El consejo de administración está compuesto por cuatro consejeros que son los cuatro fundadores. La 
sociedad se constituirá mediante escritura pública ante notario de Sevilla con carácter indefinido y en 
ella constarán los estatutos sociales  
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Plan Financiero 

Datos Generales 
 

Introducción 
 

Una vez considerados todos los datos de partida del resto de los planes de negocio, se indica a 
continuación los datos generales que contine el Plan Financiero: 

 

• Para las previsiones del plan financiero se han considerado un tiempo de 5 años, partiendo desde 
el año 1 hasta el año 5. 

• Durante el primer año (Año 1) la actividad empresarial se distribuirá, por meses, de la siguiente 
manera: 

• Constitución de la empresa en S.L. en enero del año 1. 
• Durante los meses de enero, febrero, marzo y abril se dedicará exclusivamente al desarrollo del 

software, por lo que todos los gastos generados se han considerado como inversión en 
inmovilizado intangible. 

• A partir de mayo, y una vez finalizado el software, se comenzarán con las labores de márketing y 
ventas, por parte de los técnicos comerciales, y también se continuará con los trabajos de 
mantenimiento del software y análisis de vídeos, que nos permitan ir creando una base de datos 
estadísticos preparados para la venta cuando el clinte lo demande. 

• A partir del mes de septiembre del año 1 se prevee tener los primeros ingresos por ventas. 
• También cabe señalar que al ser una nueva mercantil, no existen años de antigüedad en el 

mercado, por lo que no se tiene de referencia ningún balance previo. 
• Se ha previsto una tasa de inflación del 2%, a excepción de los precios unitarios de los serivicos 

que se van a mantener fijos a lo largo de los años previstos.  
• En cuanto a la inversión inicial, que nos permitirá arrancar la actividad empresarial, se comenzará 

con un importe de 250.000 €, que se distribuirá mediante la aportación de los socios fundadores 
con 150.000 € más 100.000 € de inversores externos. No se ha considerado la financiación 
bancaria por la imposibilidad de obtención de la misma al ser Startup, y tampoco de una línea 
ENISA por no cumplimiento de requisitos en el primer año. 

• Como medio de financiación externa, y a partir del 2º año, se ha considerado la línea de 
financiación emprendedores de ENISA por importe de 50.000 €, ya que en el 2º año se cumple con 
el requisito de la presentación del último ejercicio cerrado y depositado en el Registro Mercantil. 

• En cuanto a la distribución de dividendos a los accionistas, ser realizará durante los años 3, 4 y 5 
con importes de 150.000 €, 150.000 € y 450.000 € respectivamente. 

• Durante los años de desarrollo de la actividad empresarial y con objeto de atender los posibles 
descubiertos de tesorería por las posibles fluctuaciones mensuales, ésta se complementará 
mediante una póliza de crédito.  

• La expansión se iniciará en el año 4 hacia los países europeos de Holanda y Bélgica, una vez 
consolidados en el mercado español.  
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Distribución del Accionariado 
En el siguiente cuadro se detalla la aportación inicial de cada uno de los socios fundadores e inversores y 
la distribución de sus participaciones del accionariado. 

 

 

Aportaciones de los socios Capital Participaciones 

 % €  

María Salvo Puebla 15% 37.500 € 150 

Juan José Marchena Hernández 15% 37.500 € 150 

Fernando López - Canti 15% 37.500 € 150 

Francisco J. Vacas Trujillo 15% 37.500 € 150 

    
 

Inversores 40% 100.000 € 400 
    

TOTAL 100% 250.000 € 
                       

1.000  

 

 
 

 

 

 



 

Gastos iniciales 
 

  

AÑO 1
GASTOS DE CONSTITUCIÓN
Certificación Negativa de la denominación 
social 40,00

Tramitación nombre social en el Registro 
Mercantil y Publicación en el BORME

300,00

Notaría: Escritura pública constitución 350,00
Impuestos Transmisiones Patrimoniales (ITP) 
y Actos Jurídicos documentados (AJD)  

3.000,00

Total Gastos Constitución 3.690,00

INMOVILIZADO FINANCIERO A LARGO PLAZO
Fianzas de locales alquilados 1.200,00

BETTER SCOUTING
GASTOS INICIALES



 
  Estimación de Ingresos 
En el siguiente cuadro se realiza una estimación de ingresos en función de las unidades previstas para la venta y los importes unitarios de cada uno de los servicios 
de suscripción y análisis de datos para cada tipo de cliente. 

 
 

 

 

   

  

VENTAS 220.275,00   536.100,00   857.300,00   1.454.300,00   2.150.600,00

Uds. Precio Ud. Uds. Precio Ud. Uds. Precio Ud. Uds. Precio Ud. Uds. Precio Ud.

Clubes (Suscripción Anual) 4 12.000,00 48.000,00 14 12.000,00 168.000,00 24 12.000,00 288.000,00 35 12.000,00 420.000,00 42 12.000,00 504.000,00

Clubes (Análisis datos equipos 
completos)

100 400,00 40.000,00 400 300,00 120.000,00 260 400,00 104.000,00 500 400,00 200.000,00 1000 400,00 400.000,00

Clubes (Equipos Tarifas 
individuales)

80 100,00 8.000,00 100 60,00 6.000,00 380 100,00 38.000,00 720 100,00 72.000,00 1440 100,00 144.000,00

Agencias de Representación 
(Suscripción Anual)

6 12.000,00 72.000,00 16 12.000,00 192.000,00 25 12.000,00 300.000,00 50 12.000,00 600.000,00 60 12.000,00 720.000,00

Agencias de Representación 
(Datos individuales)

100 400,00 40.000,00 250 100,00 25.000,00 760 100,00 76.000,00 1400 60,00 84.000,00 2500 100,00 250.000,00

Patrocinadores deportivos 
(Suscripción Anual)

1 12.000,00 12.000,00 2 12.000,00 24.000,00 4 12.000,00 48.000,00 6 12.000,00 72.000,00 10 12.000,00 120.000,00

Patrocinadores deportivos 
(Datos Individuales)

3 100,00 275,00 11 100,00 1.100,00 33 100,00 3.300,00 63 100,00 6.300,00 126 100,00 12.600,00

TOTAL por Suscripción (€) 132.000,00 384.000,00 636.000,00 1.092.000,00 1.344.000,00
TOTAL por Análisis Datos (€) 88.275,00 152.100,00 221.300,00 362.300,00 806.600,00

AÑO 4 AÑO 5

BETTER SCOUTING

VENTAS  ANUALES

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3



      

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                    

 
  

Plan de Inversiones 
Inversiones en activos intangibles. Desarrollo de Software. 

 

 
 

 

 

 

ACTIVO INTANGIBLE (DESARROLLO 
DE SOFTWARE) 83.705,20

Uds. meses Precio Ud.
IVA 

SOPORTADO

Aplicaciones/infraestructuras 30.352,00 6.373,92
Aplicaciones GOOGLE CLOUD (Para 
160 grabaciones de 90 minutos)

4 4.338,00 17.352,00 3.643,92

Coste de infraestructura para 
entrenamiento de modelo

1 10.000,00 10.000,00 2.100,00

Amazon Mechanical Turk 1 3.000,00 3.000,00 630,00

SUELDOS Y SALARIOS 36.564,00 0
Técnicos de Operaciones
Ingeniero de Data 1 4,00 2.857,00 11.428,00
Cloud Engineer 1 0,00 2.571,00 0,00
Senior Back End 1 4,00 2.571,00 10.284,00
Senior Front End 1 4,00 2.285,00 9.140,00
Fullstack Junior 1 4,00 1.428,00 5.712,00

SEGURIDAD SOCIAL (30 % Sueldos y 
Salarios) 10.969,20

Uds. meses Precio Ud.
IVA 

SOPORTADO

ALQUILERES 4.000,00 840,00
Renting ordenadores 4 4,00 150,00 2.400,00 504,00
Alquiler de oficina 1 4,00 400,00 1.600,00 336,00

Uds. meses Precio Ud.
IVA 

SOPORTADO

Otros Gastos de Explotación. 1.820,00 369,00
Material oficina 1 100 100,00 21,00
Electricidad 1 4,00 200,00 800,00 168,00
Agua 1 4,00 30,00 120,00 12,00
Conexión a Internet + Teléfono 1 4,00 200,00 800,00 168,00

 
83.705,20 7.582,92

 

TOTAL 91.288,12

TOTAL INVERSIÓN ACTIVOS 
INTANGIBLES AÑO 1

AÑO 1

BETTER SCOUTING

INVERSIÓN



  Necesidades de Financiación de la Inversión.  
 

Para determinar las necesidades de financiación de la inversión en el Año 1, se han tomado como datos de partida los siguientes: 

 
• El flujo de capa operativo = NOPAT + Amortizaciones è Al no haber financiación este primer año, el NOPAT coincide con el Beneficio Neto. 

 
o F.C.O = - 122.720,08 € + 20.926,30 € = - 101.793,70 € è Estas son las pérdidas que genera el primer año sólo de las operaciones. 
o Inversión en Desarrollo de Software = - 83.705,20 € 

 
Hasta aquí el total de la inversión necesaria sería = 185.498,90 €  
 

• Como inicialmente no se va a poder conseguir financiación bancaria para una Startup, y además se necesita tener un remanente para realizar pagos 
por deudas en el mes de enero del año siguiente, la inversión sería = 185.498,90 € + 26.166,18 € = 211.665,08 € 

 

 

 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
2 - Deudas con ent. del Grupo y asoc. corto plazoDeudas con administraciones

a)  H.P. Acreedora por Iva 2.640,69 17.929,93 29.634,37 47.404,08 80.777,60
b)  Organimos de la Seguridad Social 7.593,88 6.735,04 9.233,33 15.154,28 16.851,04
HP Acreedora por IRPF 4.178,20 5.558,49 7.620,36 12.506,97 13.907,32
Impuestos de Sociedades 0,00 0,00 0,00 26.065,67 184.754,86

 3 - Otras deudas no comercialesDeudas comerciales y con el 
personal
a)   Proveedores 6.509,02 11.021,22 16.658,18 33.991,10 38.248,10
b)   Acreedores 5.244,39 7.173,28 10.564,84 15.873,66 17.016,58
c)   Remuneraciones pendientes de pago 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

TOTAL DE DEUDAS 26.166,18 48.417,96 73.711,08 150.995,75 351.555,50
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• Por otro lado, y con objeto de evitar un ilícito mercantil, en el cual tuviésemos que comunicar la disolución de la empresa a lo largo del ejercicio económico, 
tenemos que disponer de algo más de financiación hasta alcanzar que se cumpla que el Patrimonio Neto > 50% del Capital Social, para lo que se concluye 
que la financiación para la inversión inicial ascendería a la cantidad de 250.000 € 
 

 Fuente de Financiación de las Inversión. 
 
• Como se ha indicado en el apartado introducción de los datos generales, la fuente de financiación que se ha considerado para la inversión inicial, que nos 

permita arrancar con la actividad empresarial, es la aportación de 250.000 € que se distribuirá mediante la aportación de los socios fundadores con 150.000 
€ más 100.000 € de inversores externos.  
 

• No se ha considerado la financiación bancaria por la imposibilidad de obtención de la misma al ser una Startup y tampoco en ENISA por el no cumplimiento 
de requisitos en el primer año. 

 

 

13.2.4.- Financiación ajena (Bancos) 
 

Con objeto de poder realizar una política de reparto de dividendos a los socios y obtener una financiación más barata, para el año 2 se ha considerado una línea 
de financiación para emprendedores de ENISA por importe de 50.000 €, ya que en el 2º año se cumple con el requisito de la presentación del último ejercicio 
cerrado y depositado en el Registro Mercantil.  

 

Las condiciones del préstamo ENISA son las siguientes: 

 
o Tipo de Interés: 6,5 % 
o Gastos Financieros por comisión de Apertura: 0.5 % 
o Plazo de amortización: 5 años 

 

En el Pasivo Corriente del Balance se puede observar el capital pendiente de amortizar por año, y en la cuenta de pérdidas y ganancias los gastos financieros 
por comisión de apertura más los intereses que tienen que ser abonados por el préstamo. En la previsión de tesorería se indica la amortización de la deuda por 
año. 



Amortizaciones 
La inversión sobre el inmovilizado intangible se va a realizar durante un perido de 4 años y a una tasa anual del 25 %, según se observa en el cuadro adjunto.  

 

 

  

AMORTIZACIONES IMPORTE PLAZO EN 
AÑOS

TASA % 
ANUAL

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Inversión 83.705,20
Inmovilizado Intangible 4,00 25% 20.926,30 20.926,30 20.926,30 20.926,30 0,00
Amortizaciones Acumuladas 20.926,30 41.852,60 62.778,90 83.705,20 0,00

CUOTAS ANUALES DE AMAORTIZACIÓN

BETTER SCOUTING
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Plan de Costes 
 
Costes Variables 

 

 

 

  

 

IPC = 2%  

COSTES VARIABLES 66.978,00 114.541,12 173.451,06 349.355,73 392.053,27

Uds. Precio Ud. Uds. Precio Ud. Uds. Precio Ud. Uds. Precio Ud. Uds. Precio Ud. 

Externalización de desarrollo 
tecnológico 11,00 2.133,00 23.463,00 1,00 40.000,00 40.000,00 1,00 85.000,00 85.000,00 1,00 140.000,00 140.000,00 1,00 180.000,00 180.000,00

Aplicaciones GOOGLE CLOUD (Para 
160 grabaciones de 90 minutos)

8 4.338,00 34.704,00 12 4.424,76 53.097,12 12 4.513,26 54.159,06 36 4.603,52 165.726,73 36 4.695,59 169.041,27

% VENTAS % VENTAS % VENTAS % VENTAS % VENTAS
Comisiones Comerciales 1,5 % 
sobre ventas sin IVA 4,0% 220.275,00 8.811,00 4,0% 536.100,00 21.444,00 4,0% 857.300,00 34.292,00 3,0% 1.454.300,00 43.629,00 2,0% 2.150.600,00 43.012,00

AÑO 5

BETTER SCOUTING

COSTES VARIABLES

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4
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Costes Fijos 

  

  

IPC = 2%  

 

COSTES FIJOS 290.282,56 390.959,11 550.381,21 896.455,57 986.582,34

Uds. meses Precio Ud. Uds. meses Precio Ud. Uds. meses Precio Ud. Uds. meses Precio Ud. Uds. meses Precio Ud.

SUELDOS Y SALARIOS 167.128,00 222.339,60 304.814,31 500.278,76 556.292,82
Técnicos de Operaciones
Ingeniero de Data 1 10,00 2.857,00 28.570,00 1 14,00 2.914,14 40.797,96 1 14,00 2.972,42 41.613,92 1 14,00 3.031,87 42.446,20 1 14,00 3.092,51 43.295,12
Cloud Engineer 1 0,00 2.571,00 0,00 0 14,00 2.622,42 0,00 0 14,00 2.674,87 0,00 0 14,00 2.728,37 0,00 0 14,00 2.782,93 0,00
Senior Back End 1 10,00 2.571,00 25.710,00 1 14,00 2.622,42 36.713,88 1 14,00 2.674,87 37.448,16 1 14,00 2.728,37 38.197,12 1 14,00 2.782,93 38.961,06
Senior Front End 1 10,00 2.285,00 22.850,00 1 14,00 2.330,70 32.629,80 1 14,00 2.377,31 33.282,40 1 14,00 2.424,86 33.948,04 1 14,00 2.473,36 34.627,00
Fullstack Junior 1 0,00 1.428,00 0,00 0 14,00 1.456,56 0,00 0 14,00 1.485,69 0,00 0 14,00 1.515,41 0,00 0 14,00 1.545,71 0,00
Técnicos de Ventas      
Comercial Ventas (Fijo) 2 10,00 2.500,00 50.000,00 2 14,00 2.550,00 71.400,00 3 14,00 2.601,00 109.242,00 5 14,00 2.653,02 185.711,40 5 14,00 2.706,08 189.425,63
Directivos
Directivo A 1 14,00 2.857,00 39.998,00 1 14,00 2.914,14 40.797,96 1 14,00 2.972,42 41.613,92 1 14,00 3.571,00 49.994,00 1 14,00 4.464,00 62.496,00
Directivo B  1 14,00 2.972,42 41.613,92 1 14,00 3.571,00 49.994,00 1 14,00 4.464,00 62.496,00
Directivo C  1 14,00 3.571,00 49.994,00 1 14,00 4.464,00 62.496,00
Directivo D  1 14,00 3.571,00 49.994,00 1 14,00 4.464,00 62.496,00

SEGURIDAD SOCIAL (30 % Sueldos y 
Salarios)

50.138,40 66.701,88 91.444,29 150.083,63 166.887,85

Uds. meses Precio Ud. Uds. meses Precio Ud. Uds. meses Precio Ud. Uds. meses Precio Ud. Uds. meses Precio Ud.

ALQUILERES 14.528,00 22.047,84 26.646,24 35.660,33 36.373,54

Renting ordenadores 5 8,00 150,00 6.000,00 5 12,00 150,00 9.000,00 5 12,00 153,00 9.180,00 5 12,00 156,06 9.363,60 5 12,00 159,18 9.550,87

Renting vehículo 2 8,00 333,00 5.328,00 2 12,00 339,66 8.151,84 3 12,00 346,45 12.472,32 5 12,00 353,38 21.202,94 5 12,00 360,45 21.626,99

Alquiler de oficina 1 8,00 400,00 3.200,00 1 12,00 408,00 4.896,00 1 12,00 416,16 4.993,92 1 12,00 424,48 5.093,80 1 12,00 432,97 5.195,67

Uds. meses Precio Ud. Uds. meses Precio Ud. Uds. meses Precio Ud. Uds. meses Precio Ud. Uds. meses Precio Ud.

Marketing 30.000,00 40.000,00 60.000,00 85.000,00 95.000,00
Off line 1 1 30000 30.000,00 1 1,00 40.000,00 40.000,00 1 1,00 60.000,00 60.000,00 1 1,00 85.000,00 85.000,00 1 1,00 95.000,00 95.000,00

BETTER SCOUTING

COSTES FIJOS

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
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Uds. meses Precio Ud. Uds. meses Precio Ud. Uds. meses Precio Ud. Uds. meses Precio Ud. Uds. meses Precio Ud.

Otros Gastos de Explotación. 22.796,34 32.203,92 46.307,86 74.690,07 76.183,86
Seguro de Responsabilidad Civil 1 1,00 240,00 240,00 1 1,00 244,80 244,80 1 1,00 249,70 249,70 1 1,00 254,69 254,69 1 1,00 259,78 259,78
Gastos iniciales de constitución 0 1,00 3.690,00 0,00
Gastos de Viaje 30 8,00 70,00 16.800,00 30 11,00 71,40 23.562,00 45 11,00 72,83 36.049,86 75 11,00 74,28 61.284,76 75 11,00 75,77 62.510,46
Combustible 4166 8,00 1,21 2.016,34 4166 11,00 1,23 2.827,92 6249 11,00 1,26 4.326,72 10415 11,00 1,28 7.355,43 10415 11,00 1,31 7.502,53
Material oficina 1 300 300,00 1 306,00 306,00 1 312,12 313,12 1 318,36 319,36 1 324,73 325,73
Electricidad 1 8,00 200,00 1.600,00 1 12,00 204,00 2.448,00 1 12,00 208,08 2.496,96 1 12,00 212,24 2.546,90 1 12,00 216,49 2.597,84
Agua 1 8,00 30,00 240,00 1 12,00 30,60 367,20 1 12,00 31,21 374,54 1 12,00 31,84 382,03 1 12,00 32,47 389,68
Conexión a Internet + Teléfono 1 8,00 200,00 1.600,00 1 12,00 204,00 2.448,00 1 12,00 208,08 2.496,96 1 12,00 212,24 2.546,90 1 12,00 216,49 2.597,84
Gastos Generales (4% sobre G.F) 2% 284.590,74 5.691,81 2% 383.293,24 7.665,86 4% 529.212,70 21.168,51 6% 845.712,80 50.742,77 6% 930.738,06 55.844,28

COSTES FIJOS 5.714,92 6.486,81 10.373,33 17.597,03 26.022,26
Gastos financieros por ventas 1% 1 2.665,33 2.665,33 1           6.486,81 6.486,81 1         10.373,33 10.373,33 1         17.597,03 17.597,03 1         26.022,26 26.022,26
Gastos Iniciales Constitución 1 3.049,59 3.049,59

TOTAL DE COSTES FIJOS 295.997,48 397.445,92 560.754,54 914.052,60 1.012.604,60

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
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  Punto de Equilibrio 
 

Dada la distinta variedad de servicios dispuestos a la venta, como son las sucripciones anuales, datos para equipos completos y datos individuales, el 
punto de equilibrio se ha establecido para las ventas mínimas en € que hay que realizar, a partir de la cual se obtienen beneficios. 

 

 

 
 

 

 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                   

                                            

  

 

PUNTO DE EQUILIBRIO O 
PUNTO MUERTO

Ventas Margen 
Bruto

Costes 
Fijos

Punto 
Equilibrio 

(€)
Ventas Margen 

Bruto Costes Fijos
Punto 

Equilibrio 
(€)

Ventas Margen 
Bruto

Costes 
Fijos

Punto 
Equilibrio 

(€)

Ventas mínimas (€) 220.275,00 153.297,00 295.997,48 425.323,68 536.100,00 421.558,88 397.445,92 505.435,34 857.300,00 683.848,94 560.754,54 702.984,01

PUNTO DE EQUILIBRIO O 
PUNTO MUERTO

Ventas Margen 
Bruto

Costes 
Fijos

Punto 
Equilibrio 

(€)
Ventas Margen 

Bruto Costes Fijos
Punto 

Equilibrio 
(€)

Ventas mínimas (€) 1.454.300,00 1.104.944,27 914.052,60 1.203.053,16 2.150.600,00 1.758.546,73 1.012.604,60 1.238.356,32

AÑO 4 AÑO 5

BETTER SCOUTING  

PUNTO DE EQUILIBRIO O PUNTO MUERTO  

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3



 

Previsiones Tesorería 
 
IVA 

 

 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
VENTAS SIN IVA 220.275,00 536.100,00 857.300,00 1.454.300,00 2.150.600,00
IVA REPERCUTIDO 46.257,75 112.581,00 180.033,00 305.403,00 451.626,00

 
COSTES VARIABLES      
IVA SOPORTADO 12.215,07 19.550,40 29.223,40 64.202,61 73.298,67

COSTES FIJOS
IVA SOPORTADO 23.479,93 21.310,90 32.272,11 51.584,06 55.216,93

TOTAL IVA SOPORTADO 35.695,00 40.861,30 61.495,51 115.786,67 128.515,60
TOTAL IVA REPERCUTIDO 46.257,75 112.581,00 180.033,00 305.403,00 451.626,00
DIFERENCIA IVA 10.562,75 71.719,70 118.537,49 189.616,33 323.110,40

BETTER SCOUTING

IVA
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Cobros y Pagos 

 
• Los cobros a clientes se realizarán en efectivo mediante tarjeta de débito o transferencia 

bancaria. 
• Los pagos a proveedores y acreedores se realizará a 30 días fecha factura. 

  

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

250.000,00 48.308,51 132.683,57 119.331,42 199.702,39

266.532,75 648.681,00 1.037.333,00 1.759.703,00 2.602.226,00

CLIENTES AÑO ANTERIOR 0 0,00 0,00 0,00 0,00
CLIENTES DEL AÑO (CON IVA) 266.532,75 648.681,00 1.037.333,00 1.759.703,00 2.602.226,00

CLIENTES FINAL AÑO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

72.684,05 129.579,31 197.037,51 396.225,42 461.094,92

COSTES VARIABLES AÑO ANTERIOR 0,00 6.509,02 11.021,22 16.658,18 33.991,10
COSTES VARIABLES DEL AÑO + IVA 79.193,07 134.091,52 202.674,47 413.558,34 465.351,93
COSTES VARIABLES PTE FINAL AÑO 6.509,02 11.021,22 16.658,18 33.991,10 38.248,10

139.802,57 185.987,08 254.977,17 418.483,18 465.338,94

SUELDOS AÑO ANTERIOR 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
SUELDOS AÑO 167.128,00 222.339,60 304.814,31 500.278,76 556.292,82
SUELDO PENDIENTE FINAL AÑO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
RETENCION IRPF 10% MEDIA 16.712,80 22.233,96 30.481,43 50.027,88 55.629,28
RETENCION S.S. 6,35% 10.612,63 14.118,56 19.355,71 31.767,70 35.324,59

12.534,60 20.853,67 28.419,56 45.141,26 54.228,93

AÑO ANTERIOR 0,00 4.178,20 5.558,49 7.620,36 12.506,97
AÑO 16.712,80 22.233,96 30.481,43 50.027,88 55.629,28
PTE 1 TRIMESTRE AL FINAL AÑO 4.178,20 5.558,49 7.620,36 12.506,97 13.907,32

53.157,15 81.679,29 108.301,71 175.930,39 200.515,68

AÑO ANTERIOR 0,00 7.593,88 6.735,04 9.233,33 15.154,28
AÑO EN CURSO CTA EMPRESA 50.138,40 66.701,88 91.444,29 150.083,63 166.887,85
AÑO EN CURSO CTA TRABAJADOR 10.612,63 14.118,56 19.355,71 31.767,70 35.324,59
PTE FINAL AÑO CTA EMPRESA 6.267,30 5.558,49 7.620,36 12.506,97 13.907,32
PTE FINAL AÑO CTA TRABAJADOR 1.326,58 1.176,55 1.612,98 2.647,31 2.943,72

17.578,88 26.677,89 32.241,94 43.149,00 44.011,98

PTE AÑO ANTERIOR 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
AÑO EN CURSO + IVA 17.578,88 26.677,89 32.241,94 43.149,00 44.011,98

33.316,44 47.405,48 70.610,96 100.363,70 113.955,48

PTE AÑO ANTERIOR 0,00 2.983,56 3.978,08 5.967,12 8.453,42
AÑO EN CURSO + IVA 36.300,00 48.400,00 72.600,00 102.850,00 114.950,00
MARKETING PTE FINAL AÑO 2.983,56 3.978,08 5.967,12 8.453,42 9.447,95

SEGURIDAD SOCIAL

PREVISIÓN DE TESORERIA

VENTAS CON IVA

SUELDOS Y SALARIOS

RETENCION IRPF

COSTES VARIABLES CON IVA

SALDO INICIAL

PAGOS

COBROS

ACREEDORES (ALQUILERES/RENTING) CON IVA

MARKETING CON IVA
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25.245,95 37.940,58 54.536,36 87.456,97 91.936,64

PTE AÑO ANTERIOR 0,00 2.260,83 3.195,20 4.597,72 7.420,23
AÑO EN CURSO + IVA 27.506,78 38.874,95 55.938,88 90.279,48 92.085,05
OTROS GASTOS PTE FINAL AÑO 2.260,83 3.195,20 4.597,72 7.420,23 7.568,63

2.665,33 9.729,26 12.779,97 19.378,63 27.136,94

INTERESES AÑO POLIZA DE CRÉDITO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
INTERESES AÑO PRÉSTAMO BANCARIO 2.992,45 2.406,64 1.781,60 1.114,68

0,5%
GASTOS FINANCIEROS COMISIÓN 
APERTURA 250,00

1% GASTOS FINANCIEROS POR VENTAS 1% 2.665,33 6.486,81 10.373,33 17.597,03 26.022,26

0,00 8.747,23 9.333,03 9.958,10 10.625,02

AMORTIZACIÓN DEUDA C/P 0,00 8.747,23 9.333,03 9.958,10 10.625,02

91.288,12 0,00 0,00 0,00 0,00

AÑO EN CURSO + IVA 91.288,12 0,00 0,00 0,00 0,00

DECLARACIÓN IVA 7.922,06 56.430,47 106.833,04 171.846,62 289.736,88

IVA PTE AÑO ANTERIOR 0 2.640,69 17.929,93 29.634,37 47.404,08
IVA DEL AÑO 10.562,75 71.719,70 118.537,49 189.616,33 323.110,40
IVA PTE AL FINAL AÑO 2.640,69 17.929,93 29.634,37 47.404,08 80.777,60

0,00 0,00 0,00 0,00 26.065,67

ABONO AL SIGUIENTE AÑO DEL CIERRE 0,00 0,00 0,00 0,00 26.065,67

0,00 0,00 150.000,00 150.000,00 450.000,00

ACREEDORES H. P. RETENCIONES 
DIVIDENDOS

0,00 0,00 37.500,00 37.500,00 112.500,00

DIVIDENDOS A PAGAR 0,00 0,00 112.500,00 112.500,00 337.500,00

3.690,00 0,00 0,00 0,00 0,00

PRIMER MES CON IVA 3.690,00 0,00 0,00 0,00 0,00

1.452,00 0,00 0,00 0,00 0,00

TRES MESES CON IVA 1.452,00 0,00 0,00 0,00 0,00

6.887,10 9.275,70 25.613,89 61.398,75 67.571,58

AÑO EN CURSO + IVA 6.887,10 9.275,70 25.613,89 61.398,75 67.571,58

266.532,75 648.681,00 1.037.333,00 1.759.703,00 2.602.226,00

468.224,24 614.305,94 1.050.685,15 1.679.332,02 2.302.218,68

48.308,51 82.683,57 119.331,42 199.702,39 499.709,71

0,00 50.000,00 0,00 0,00 0,00

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

48.308,51 132.683,57 119.331,42 199.702,39 499.709,71

FIANZA ALQUILER OFICINA

AMPLIACIÓN DE CAPITAL SOCIAL

SALDO FINAL

GASTOS FINANCIEROS

INVERSIONES (DESARROLLO DE SOFTWARE) CON IVA

TOTAL COBROS AÑO EN CURSO

TOTAL PAGOS AÑO EN CURSO

SALDO + SALDO INICIAL (Tesorería y Bancos)

IMPUESTO DE SOCIEDADES

OTROS GASTOS CON IVA

PRESTAMO

GASTOS INICIALES DE CONSTITUCIÓN

PRÉSTAMO

DIVIDENDOS ACTIVO A PAGAR

GASTOS GENERALES (4%) CON IVA



BALANCES PREVISIONALES BALANCES PREVISIONALES
 BALANCES DE SITUACIÓN A 31 DE DICIEMBRE 202X  BALANCES DE SITUACIÓN A 31 DE DICIEMBRE 202X

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

A - ACTIVO NO CORRIENTE A - PATRIMONIO NETO
1 - Capital Social 250.000,00 250.000,00 250.000,00 250.000,00 250.000,00
2 - Reserva Legal 0 0 7.482,11 20.095,89

2 - Inmovilizaciones materiales 3 - Reserva Voluntaria 0,00 0,00 0,00 0,00
4.- Dividendo Activo a Pagar 0,00 0,00 0,00

  Construcciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
  Instalaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 a)   Remanente -122.720,08 -122.761,92 -205.422,94 -241.898,89
  Equipos procesos información 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00   

5 - Pérdidas y ganancias -122.720,08 -41,84 74.821,09 126.137,83 558.620,59
      

 
Desarrollo Software 83.705,20 83.705,20 83.705,20 83.705,20 TOTAL  A 127.279,92 127.238,08 202.059,17 178.197,00 586.817,59
  Amortizaciones Acumuladas -20.926,30 -41.852,60 -62.778,90 -83.705,20      

4.- Inmovilizado Financiero a Largo Plazo
Fianzas alquiler oficina 1.452,00 1.452,00 1.452,00 1.452,00 1.452,00

5.- Crédito fiscal por pérdidas. 40.906,69 40.920,64 15.980,27 0,00 0,00

TOTAL  A 105.137,59 84.225,24 38.358,57 1.452,00 0,00
B - PASIVO NO CORRIENTE

1 - Deudas con entidades de créditoDeudas a Largo Plazo
a)   Préstamos y otras deudas 0,00 41.252,77 31.919,74 21.961,64 11.336,62
b)   Deuda por intereses 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

TOTAL  B 0,00 41.252,77 31.919,74 21.961,64 11.336,62

C - PASIVO CORRIENTE
B - ACTIVO CORRIENTE 1 - Deudas con entidades de crédito

a)   Préstamos y otras deudas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
1 - Existencias b)   Deuda por intereses 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

a)   Existencias 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
2 - Deudas con ent. del Grupo y asoc. corto plazoDeudas con administraciones

a)  H.P. Acreedora por Iva 2.640,69 17.929,93 29.634,37 47.404,08 80.777,60
2 - Deudores b)  Organimos de la Seguridad Social 7.593,88 6.735,04 9.233,33 15.154,28 16.851,04

Dividendos a cuenta 0,00 0,00 150.000,00 150.000,00 450.000,00 HP Acreedora por IRPF 4.178,20 5.558,49 7.620,36 12.506,97 13.907,32
Clientes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 Impuestos de Sociedades 0,00 0,00 0,00 26.065,67 184.754,86

3 - Tesorería y bancos 48.308,51 132.683,57 119.331,42 199.702,39 499.709,71
    

   
 3 - Otras deudas no comercialesDeudas comerciales y con el 

personal
a)   Proveedores 6.509,02 11.021,22 16.658,18 33.991,10 38.248,10
b)   Acreedores 5.244,39 7.173,28 10.564,84 15.873,66 17.016,58
c)   Remuneraciones pendientes de 
pago 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

TOTAL  B 48.308,51 132.683,57 269.331,42 349.702,39 949.709,71 TOTAL  C 26.166,18 48.417,96 73.711,08 150.995,75 351.555,50

TOTAL  ACTIVO 153.446,10 216.908,81 307.689,99 351.154,39 949.709,71 TOTAL  PASIVO 153.446,10 216.908,80 307.689,99 351.154,39 949.709,71

ACTIVO PASIVO

3 - Inmovilizado Intangible

5 - Resultados de ejercicios anteriores

Balance 
 



Cuenta de Pérdidas y Ganancias. 

 

 

CUENTA RESULTADOS
#####

Periodo AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Ingresos 220.275,00 536.100,00 857.300,00 1.454.300,00 2.150.600,00
Costes Variables 66.978,00 114.541,12 173.451,06 349.355,73 392.053,27
Margen bruto 153.297,00 421.558,88 683.848,94 1.104.944,27 1.758.546,73

Gastos Iniciales 
Constitución Empresa 3.049,59

 
Gastos Financieros por 
ventas 1% 2.665,33 6.486,81 10.373,33 17.597,03 26.022,26

Gastos en Marketing y 
Ventas

119.144,34 167.361,76 254.863,50 416.267,94 432.893,30

Resto de Costes Fijos 171.138,21 223.597,34 295.517,71 480.187,62 553.689,04
EBITDA (142.700,48) 24.112,96 123.094,40 190.891,67 745.942,13

Amortización 20.926,30 20.926,30 20.926,30 20.926,30 0,00
EBIT (163.626,78) 3.186,66 102.168,10 169.965,37 745.942,13

0,5%
Gastos  Financieros por 
comisión apertura 250,00

6,5% Intereses 2.992,45 2406,64 1781,6 1.114,68
BAI (163.626,78) (55,79) 99.761,46 168.183,77 744.827,45

25,0% Impuestos (40.906,69) (13,95) 24.940,36 42.045,94 186.206,86
Beneficio Neto (122.720,08) (41,84) 74.821,09 126.137,83 558.620,59

dividendos Comunes 150.000,00 150.000,00 450.000,00
Beneficio atribuible (122.720,08) (41,84) (75.178,91) (23.862,17) 108.620,59

B E T T E R  S C O U T I N G



 

 

 

 

 



 
   

 

Ratios. 
Ratios de Gestión 
 

 
 

RATIOS

Liquidez AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Corriente 1,85 2,74 3,65 2,32 2,70
Prueba del ácido 1,85 2,74 3,65 2,32 2,70
Efectivo 185% 274% 162% 132% 142%

Gestión de Activos
Rotación de almacén 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Días en almacén 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Rotación de clientes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
días de cobro 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Rotación de proveedores 12,17 12,17 12,17 12,17 12,17
Días de pago a proveedores 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Rotación de acreedores 12,17 12,17 12,17 12,17 12,17
Días de pago a acreedores 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00

Rotación de activos 1,44 2,47 2,79 4,14 2,26
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Ratios de Bancos y Socios. 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

RATIOS

Deuda AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

apalancamiento 17% 41% 34% 49% 38%

crédito 17% 41% 34% 49% 38%
Cobertura del interés 0,00 1,06 42,45 95,40 669,20
Cobertura de efectivo 0,00 8,06 51,15 107,15 669,20

Multiplicador de Equity 1,21 1,70 1,52 1,97 1,62

Rentabilidad AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
ROE -96% 0% 37% 71% 95%

ROA -80% 0% 24% 36% 59%

Margen de beneficio -56% 0% 9% 9% 26%
Rotación de activos 1,44 2,47 2,79 4,14 2,26

Multiplicador de Equity 1,21 1,70 1,52 1,97 1,62
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Flujo de caja libre. 
 

 

FLUJO DE CAJA LIBRE

NOPAT = EBIT (1-TAXES) (122.720,08) 2.390,00 76.626,07 127.474,03 559.456,60
Amortización 20.926,30 20.926,30 20.926,30 20.926,30

F.C.O (101.793,78) 23.316,30 97.552,37 148.400,33 559.456,60

 - CAPEX (83.705,20)
 -∆FM (36.555,09) (77.933,97) 22.380,66 (57.729,24) (294.607,39)
F.C.L (222.054,08) (54.617,67) 119.933,04 90.671,09 264.849,21

Valor Terminal
Flujo de Caja libre total (222.054,08) (54.617,67) 119.933,04 90.671,09 264.849,21

V.A.N = 69.481,65

Tasa Descuento bancaria r = 10%

TIR = 19%

Pay Back = 3,66 años

BETTER SCOUTING
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PERIODO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

CONCEPTO

INGRESOS PREVISTOS 220.275,00 536.100,00 857.300,00 1.454.300,00 2.150.600,00

EBITDA (142.700,48) 24.112,96 123.094,40 190.891,67 745.942,13

BAI (163.626,78) (55,79) 99.761,46 168.183,77 744.827,45

BENEFICIO NETO (122.720,08) (41,84) 74.821,09 126.137,83 558.620,59

FLUJOS DE CAJA LIBRE -222.054,08 -54.617,67 119.933,04 90.671,09 264.849,21

PUNTO DE EQUILIBRIO 
(ventas)

425.323,68 505.435,34 702.984,01 1.203.053,16 1.238.356,32

PAYBACK: 3,66 años 150.000 €

VAN: 69.481,65 € Para r = 10% 100.000 €

TIR: 19% 50.000 €

ROE: 95%

ROA: 59%

MÉTRICAS

Socios Fundadores

Inversores

ENISA

FINANCIACIÓN

BETTER SCOUTING

RESUMEN EJECUTIVO
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