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Resumen

Durante afios diversas juntas directivas han pasado por el Club Social y Deportivo Coban
Imperial, en su mayoria han dejado insolvente al club, con problemas de deudas y juicios por
parte de jugadores ante el no pago de honorarios por servicios adquiridos, no se tiene estrategias
de mercadeo, que permitan dar un potencial a la marca del equipo y el valor agregado necesario a
cada patrocinador que contribuye al club, de esta forma se brinda la dificultad de afrontar
compromisos adquiridos con cuerpo técnico y jugadores por parte de la nueva junta directiva del
equipo; lo cual permitié en el presente trabajo académico, proponer un plan de marketing a Club
Social y Deportivo Coban Imperial, que tiene a bien fortalecer su base y contar con estrategias

en el futuro que coadyuven la necesidad del club.

Derivado de lo anterior, se detall6 la necesidad de dar un valor agregado a cada patrocinador, al
ceder un espacio en distintas actividades a realizar por parte el equipo, la inclusion de nuevas
marcas patrocinadoras como lo son: Pollo Campero, Macdonalds, Cofifio Sthal, Cementos
Tolteca, creacion de sitio web con el nombre de www.csdcoban.com ; inclusion de la carpa azul
Cobéan Imperial, la cual tiene como objetivo aglutinar a medios de comunicacion con la finalidad

de dar declaraciones con responsables directos, entre estos cuerpo técnico y jugadores.

Se suman diversas estrategias alcanzables a corto plazo, expuestas a los sujetos de investigacién
objeto de estudio, quienes al conocer de ellas, manifestaron su objetividad y la importancia de
innovar en el club, ante una nueva forma de llegar al mercado meta. Fue de aceptabilidad conocer
la posibilidad de contar con una fundacion, dedicada a actividades altruistas y prometedoras, la
cual permita en un futuro no muy lejano, contar con nifios y nifias de bien, con el apoyo de
jugadores, cuerpo técnico, junta directiva y la presidencia del club, dicha labor seria un
compromiso de todos y todas en Alta Verapaz, lo que permite con ello una imagen social y en

todo momento con la voluntad y deseo de apoyar al futuro de Guatemala.

Se incluy6 la participacion del Banco de los Trabajadores y Cooperativa Cobéan, con fin de

establecer estratégicas y brindar participacion de la aficion en cuentas de ahorro y crédito.


http://www.csdcoban.com/

Introduccion

El objetivo del presente caso empresa, es brindar un plan de marketing a Club Social y
Deportivo Coban Imperial, el cual le permita cuidar de patrocinadores existentes, con la
finalidad de indagar quienes ain no estén en lista, fortalecer bases, el comprometer al equipo de

trabajo y dar un resultado objetivo y prometedor a la causa.

Con el objetivo de comprender la forma en la cual se da el caso empresa objeto de estudio, se
tiene a bien detallar cada capitulo de manera integra, concisa y objetiva, integrado en cinco

capitulos.

El capitulo uno conlleva a conocer cada antecedente en la historia del Club Social y Deportivo
Coban Imperial; lo que permite saber cuales son sus valores, su vision, organigrama, aspectos

legales que la conforma de donde sale el diagndstico preliminar de problematica a dar solucién.

El capitulo dos se incluye informacion tedrica de importancia para el caso en estudio, relacionada
con las cuatro variables principales de la investigacion; las cuales son: producto, precio, plaza y

promocion.

En el capitulo tres se indica el tipo de investigacion descriptiva como técnica utilizada en el logro
de objetivo trazado en el presente plan de marketing, se establecié quienes fueron los sujetos de
investigacion objeto de estudio, lo que permite con ello obtener como resultado la recopilacion y

medicién de datos.

En el capitulo cuatro se detalla de forma objetiva por medio de instrumentos de medicion como
lo son tablas y gréficas, los resultados de la investigacion, en respuesta a cuestionario respondido
por cada sujeto de investigacion (gerente, presidente del equipo y asistente de gerencia); esta

parte fue determinante en la propuesta a solucién de problematica detectada.



Concluye el presente trabajo académico, con un capitulo cinco en el cual se presenta una
propuesta de solucién a la problematica encontrada, la cual brinda una introduccion, justificacion
objetiva de su realizacién, objetivo general y objetivos especificos en pro y mejora de solucion,
un programa de implementacion y el aporte acadéemico al Club Social y Deportivo Coban
Imperial con el presupuesto que tiene a bien detallar el monto econémico necesario para ser

implementado.



Capitulo 1

Marco Contextual

1.1 Antecedentes

Conocido en el medio como El Coban Imperial en el fatbol de Guatemala, milita en la actualidad
en liga nacional. Club de abolengo y tradicidn, convirtiéndose en campedn nacional de liga por
primera vez, un seis de junio de afio dos mil cuatro, derrota al Club Social y Deportivo Municipal
en la final del torneo de clausura, momentos alegres para toda una poblacion fiel seguidora del
Coban Imperial, de igual forma momentos tristes, al ser relegado de la liga consagrada (mayor);
luego de perder su estatus de pertenencia contra el Deportivo Zacapa, temporada 2005-2006; un
once de junio del afio dos mil seis en tanda de penales, logra en nueve afios su ascenso un
veinticuatro de mayo del afio dos mil quince, tras derrotar al Deportivo Mictlan en el Estadio

Mateo Flores.

Cabe destacar cuatro sub titulos de campedn nacional, durante la trayectoria futbolistica
realizada, permite con ello presencia, fuerza y reconocimiento entre equipos capitalinos y

departamentales.

Fue fundado en 1,936; ha participado durante muchos afios en la liga inferior, fue invitado para
formar parte del Torneo de Copa en la liga mayor de Guatemala en 1960 por la razén de ser un
buen equipo y con estadio propio. Eduardo Mondongo Guzman fue el primer entrenador que tuvo
el equipo cobanero, bajo el nombre de Magisterio de Coban, donde se disputo cuatro juegos, en
virtud de pasar el nombre a Coban Imperial, donde se jugaron diecisiete partidos, cumplio solo

trece, situados en su oportunidad en el puesto No. 14 en la tabla de posiciones de ese entonces.



Debuto con el equipo llamado Aviateca, con un marcador de 1 a 1; fue el anotador del primer gol
en su historia, de los pies del jugador Mario Winter. En el afio de 1,964 gand su ascenso, pero no

pudo hacer frente a equipos de mayor experiencia y en 1966 de nuevo vuelven a ascender.

De 1976 a 1988 se obtuvo su tercera participacion, ocup6 el ultimo lugar en la tabla de
posiciones, logro tener grandes brios en el afio 1,994 descendié en 1,996 y volvid a subir en el
afio 1,997; bajo de categoria en el afio 2,006; llega la alegria luego de nueve afios de no ver
actividad en liga mayor, el domingo 24 de mayo de 2,015; donde EI Coban Imperial derrota 1 a O
a Mictlan en el Estadio Nacional Mateo Flores (llamado de esa forma en ese entonces); una de las
partes no gratas de la aficion, fue el seudonimo del “ya merito”; el cual naci6 por ser un equipo
que contaba con muchos subcampeonatos seguidos; hasta que al final en el afio 2,004 gana el

primer titulo del futbol nacional, en el Estadio Mateo Flores.

Convirtiéndose en uno de los equipos de tradicion, ganador, respetado y el que ha contado con
una de las mejores organizaciones en Guatemala y de Centroamérica, convertido en un equipo de
futbol reconocido en el futbol guatemalteco, un equipo de balén pie, en que destaca por su
entrega y sus grandes figuras, las cuales en varias ocasiones han emigrado a equipos grandes en

Guatemala.
e Estadio José Angel Rossi.

Nombrado como “El Ecoldgico de Centroamérica” o bien Estadio Verapaz, esta ubicado en la
ciudad de Coban en el departamento de Alta Verapaz en Guatemala, tiene una capacidad de
15,000 aficionados en sus diferentes
areas distribuidas entre graderios y faldas
de cerros, entre cuyos pinos se ubica la
aficion. Desde su inauguracion el 1 de
agosto de 1,936; ha sido sede de
importantes eventos deportivos.

Fuente: Vista frontal de la Tribuna Monja Blanca en Coban, Alta Verapaz.



Fue la primera edificacion destinada
para la practica del deporte en Cobén,
fue construida en 1,936; cuenta con un
area para la practica del deporte del

fatbol y actividades de feria, carrera de

caballos en ese entonces y en la

N

Fuente: Vista nor-este del Estadio Verapaz en Cobéan, Alta Verapaz.

actualidad como pista de atletismo, conto con una concha acustica, la cual fue demolida, motivo
que dio paso a construir una tribuna muy original, tanto en su interior como en su exterior,
conocida con el nombre de “Tribuna Monja Blanca”, en honor a la orquidea propia de la
localidad, que idéntica a Alta Verapaz, construida en su inicio de madera y al final fue sustituida
por concreto, mostro en su frente una Monja Blanca fondeada con azulejos en tonos azul y rojo,

utilizada en actividades culturales y como palco en los compromisos futbolisticos del club.

Son tantas personas le han dado el calificativo del estadio hermoso y singular entre todos los
estadios de Guatemala. Este honor se deriva a que este centro deportivo, fue construido en el
paraje rodeado de pequefia colina poblada de pino, brinda majestuosidad al estadio, casa del Club
Social y Deportivo Coban Imperial, en la actualidad huésped con otros equipos en la liga mayor

del bal6n pie guatemalteco.

e Recursos

e Mision
“Ser una institucion deportiva y social, comprometida a
impulsar el crecimiento profesional y personal de cada
miembro, promoviendo nuevos valores a la sociedad,
respaldandonos en el talento y creatividad de cada uno de

quien es parte importante del glorioso equipo de futbol”.




e Vision
“Llegar a ser una institucion de talla internacional, reconocida por su alto valor deportivo en
Guatemala, genera la alegria y confianza en nuestra aficion con una sana competencia, logra

promover nuevos valores en el deporte con alto nivel profesional”.
Valores

Estos se viven, con un alto sentido de pertenencia tanto dentro como fuera del departamento de
Alta Verapaz, sobresale:

El compromiso: Aguerrido equipo con la lucha de ser siempre
protagonista en todo evento deportivo y presencia social, al logro de

objetivos y metas.

Respeto: El fair play (juego limpio), tanto dentro como fuera de la cancha,
en la vida personal y la de los demas, al igual del estricto cumplimiento de la normativa vigente

(leyes y reglamentos); que permiten establecer las reglas del juego.

Disciplina: Fundamental en el logro de cualquier objetivo reconocido, en ser mejores cada dia

y de ver el fracaso como una oportunidad correctiva ante el rival.

Fuente: Club Social y Deportivo Coban Imperial.



Trabajo en Equipo: Amplia armonia, con cada comparfiero, se recuerda que todos somos seres
humanos, enemigo de la indiferencia, en busqueda de compartir, estar unidos y ser solidarios en

la vida y en la cancha de juego.

Integridad: Consigo mismo, y ante quienes nos debemos, nuestra aficion, desde el pequefio

hasta el grande de sus miembros, con ética, integridad deportiva y ciudadana.

Responsabilidad: Toda accion que traiga como consecuencia algo negativo u omision, asume

como unico duefio de nuestros propios actos y enmendar dicha actitud.



e Estructura Organizativa

Presidente

Vicepresidente

Fuente: elaboracion propia

Secretario Tesorero Gerente Vocal 1 |
R.R.H.H.
Asesoria Juridica
Director TECNICO | m memmmm e e Fuerzas Basicas
Sub Entrenador| | Preparador Fisico Médico Kinesedlogo . )
Liga Especial
Sub 17

Vocal 2 I



1.2. Planteamiento del problema

La dificultad imperante y necesaria ante el factor econémico adverso, es contar con un gran
namero de patrocinadores socios, que permita aportar un mayor ingreso, la finalidad es solventar
eventualidades como lo son el pago de planilla a jugadores, cuerpo técnico y diversidad de
gastos que genera el mantener un equipo en liga mayor, la fluctuacion de efectivo, permite
invertir en la formacion de futuras generaciones y brindar un semillero que fortalezca al equipo

de liga mayor en un futuro en distinta categorias.

En la actualidad, la Asociacién Club Social y Deportivo Coban Imperial no cuenta con una
planificacion de temporada adecuada, precisa y oportuna y menos un marketing de
aprovechamiento a ochenta afios de abolengo en el balén pie guatemalteco. La necesidad de
contar con estrategias y nuevos patrocinadores, con lleva a posesionar la marca, el respaldo
necesario a la aficion, jugadores y cuerpo técnico y la toma decisién por parte de la junta

directiva actual, esta Gltima es fundamental para hacer o no hacer.

Cabe resaltar la poca participacion de la Asociacion Club Social y Deportivo Coban Imperial en
eventos, donde se esté inmerso en el mercadeo, ante la carencia de innovar otro tipo de
estrategias que permita el tener gran presencia y fuerza en el mercado del futbol, se ve la
necesidad de dar una solucion viable, enfocada en un plan de marketing a la Asociacion Club
Social y Deportivo Coban Imperial; fortalecido con ello aspectos necesarios a corregir y brindar
estrategias a los mismos patrocinadores, lo que permite a optar a estar innovar en conjunto con el
equipo, una nueva vison del mercadeo que permita contar con efectivo necesario y traer
jugadores del extranjero, los cuales se cotizan en dolares y muchas veces no se es posible contar

con este tipo de contratacion, por dificultad econdmica entre otros.

1.3 Pregunta de investigacion

Ante la situacion planteada con anterioridad, surge la siguiente pregunta

¢Cual es la importancia de contar con un plan de marketing en Club Social y Deportivo Coban

Imperial?



1.4 Justificacion del problema

La finalidad de contar con un plan de marketing en la Asociacion Club Social y Deportivo
Cobéan Imperial, conlleva a consolidar marcas de empresas patrocinadoras, donde cualquier
empresa desearia estar involucrada de gran manera, el resultado en si es llegar a su mercado

meta, visualizada en la aficién deportiva que asiste al estadio.

El tener chenta afios, dentro del futbol nacional, permite establecer un posicionamiento dentro
de Alta Verapaz, lo cual es de importancia vender a personas tanto individuales, juridicas e
instituciones interesadas en comprar publicidad por medio del patrocinio, esto permite tener un
ingreso oportuno con fin de solventar compromisos adquiridos, hacer las contrataciones
necesarias y con ello formar un equipo competitivo con presencia a nivel nacional e

internacional.

En la actualidad la necesidad de no tener un plan de mercadeo adecuado, tiene a bien el no
aprovechamiento de la facilidad de tener espacios en transmisiones por television, prensa entre
otros, los cuales son herramientas Gtiles y necesarias de explotar, alejadas de cualquier
empresa que quiera estar de forma individual, valiéndose de si misma, no se encuentra dentro
de un plan de mercadeo el cual le permite tener diversidad de beneficios y estos a su vez ser
usados de la mejor manera a criterio de patrocinadores.

La visualizacion de lo expuesto, tiene gran ventaja, al final permite consolidar al equipo de
futbol de forma solvente, lo que le da una estabilidad econdmica, aprovechada por junta
directiva del club, lo que permite obtener un excelente calificativo de pertenencia y sobre todo

de puntualidad de cada compromiso adquirido.

Las consecuencias de no estar con una planificacion adecuada, permite declinar ante
eventualidades econdmicas no posibles de solventar, aun al tener el apoyo de la aficion que paga

su ingreso al estadio en cada encuentro futbolistico.



1.5 Objetivos de investigacion

1.5.1 Objetivo General

Brindar un plan de marketing a la Asociacion Club Social y Deportivo Coban Imperial, lo que
le permita cuidar de patrocinadores existentes junto con la busqueda de otros quienes aun no

estén en lista.

1.5.20Dbjetivos Especificos

1.5.2.1 Brindar listado de posibles patrocinadores interesados

1.5.2.2 Establecer alianzas y estrategias de mercado con empresas patrocinadoras

1.5.2.3 Contar con dominio en pagina oficial via web

1.5.2.4 Brindar el presente trabajo académico como a porte a la Asociacion Club Social y

Deportivo Coban Imperial.

1.6 Alcances y limites de la investigacion

En el alcance del presente proyecto caso empresa, se tuvo a bien contar con el apoyo de la
Asociacion Club Social y Deportivo Coban Imperial, en especifico la gerencia, lo que permitié
tener informacion de primera mano, el aporte del sefior gerente del equipo fue un factor
determinante al logro de cada objetivo trazado, con la finalidad de brindar una propuesta de

solucién adecuada.

Entre la limitante visualizada por factor tiempo, se encuentra el no lograr reunir a directivos,
estos por multiples ocupaciones y actividades empresariales, delimito tener un contacto cercano,
el cual no permiti6 dar a conocer el trabajo realizado, de igual forma por celo y privacidad de la
Asociacion Club Social y Deportivo Coban Imperial, no fue posible tener acceso a estados

financieros y cajas fiscales.



Capitulo 2

Marco Conceptual

2.1 Planeacion estratégica

La planeacion estratégica, permite tener una solida herramienta ante adversidades y retos en el
camino de toda organizacion, en el caso concreto del Club Social y Deportivo Coban Imperial,
conlleva a poder innovar y aplicar un plan de marketing, donde puedan quedar involucradas
diversas marcas patrocinadoras, la importancia conlleva a poder comprender conceptos relevantes
en el mundo de la planeacion, de igual forma herramientas vinculadas a la mercadotecnia. De lo
anterior derriba conocer por parte de autores, que es la planificacion estratégica y modelos
relevantes de aplicacién, definiendo la misma como:

...proceso de mantenimiento de un ajuste viable entre los objetivos y recursos de la
compafila y las cambiantes oportunidades del mercado, con el fin de modelar y
reestructurar las areas de negocio y producto de la compafiia de forma que den beneficios y
crecimientos satisfactorios. La planificacion comercial se integra dentro de un rango
superior al que denominamos planificacion estratégica, la cual se define como el proceso
de mantenimiento de un ajuste viable entre los objetivos y recursos de la compafiia y las
cambiantes oportunidades del mercado, con el fin de modelar y reestructurar las areas de
negocio y producto de la compafila de forma que den beneficios y crecimientos
satisfactorios. En este sentido, la esencia de la planificacion estratégica reside en la
identificacion de las oportunidades y amenazas actuales que la empresa encuentra en su
entorno, las cuales, al combinarlas con las fortalezas y debilidades de la empresa, proveen a
la compafiia de bases para definir a donde se quiere llegar en el futuro. (Monferrer Tirado,
2013 p. 33).

La planificacién estratégica y el planner, surge como una forma de interpretar y utilizar
mejor los datos obtenidos en la investigacion social para crear una plataforma estratégica
mas dindmica y conseguir campafas eficientes, que la planificacion estratégica fue
implementada inicialmente en Inglaterra a finales de la década de 1,960 y basada en la
incorporacion de un nuevo tipo de profesional especializado que ejerce esa actividad,
denominado planner. Llega al mercado norte americano veinte afios después de su creacion
en el afio 1980; y al resto del mundo dias después (Cambra Cuestas 2012 p. 35).



2.2 Planeacion de marketing

En el caso concreto del Club Social y Deportivo Coban Imperial, como asociacion, esta conlleva
a no repartir utilidad alguna, por lo cual todo ingresos es distribuido en gastos de funcionamiento,
lo que permite poder contar con actividades diversas, cada patrocinador es fuente importante,
dando un valor agregado en él analisis en busca de estrategias, que le permitan estan involucrado

con el mercado meta objetivo.

En tanto el plan de marketing para como mercaddlogo indica que, “las organizaciones sin
fines de lucro también emplean dicho plan para recaudar fondos y tener un buen alcance
con sus actividades El plan de marketing sirve para documentar la forma en que se
alcanzaran los objetivos de la organizacion mediante estrategias y tacticas de marketing
especificas a esta parte del cliente. También esta vinculado con los planes de otros
departamentos dentro de la organizacion (Kotler & Armstrong, 2012, p. Apéndice 1).

e Plan de marketing
Dentro de la administracion, se encuentra el tema de marketing, el cual es fundamental para toda
organizacion, que tenga como objetivo el poder mostrar y dar a conocer una marca, producto,

bien o servicio, encontrado como definicidn la siguiente:

El plan de marketing es un documento escrito en el que de una forma estructurada se
definen los objetivos comerciales a conseguir en un periodo de tiempo determinado y se
detallan las estrategias y acciones que se van a cometer para alcanzarlos en el plazo
previsto. Un simil cinematografico, el plan de marketing es el guion de la pelicula, pues
permite saber qué es lo que tiene que hacer y decir cada actor (personal del departamento
de marketing) en cada momento.

Su elaboracidn no es un trabajo puntual y administrativo, sino que requiere de un proceso
previo de estudio, reflexion y toma de decisiones. En los siguientes apartados de este
documento se describen cada una de las etapas que hay que seguir hasta llegar a la
elaboracion y presentacion publica de un plan de marketing.

El plan de marketing le conducird, paso a paso, de una serie de procedimientos y
formularios, a saber qué hacer, cdmo y por qué hacerlo. No se trata de un procedimiento
tedrico, sino que ha sido puesto a prueba en muchas ocasiones y funciona.
(http://educamarketing.unex.es/Docs/guias/gu%C3%ADa%20para%20la%20elaboraci%C3%B3n%
20de%20un%?20plan%20de%20marketing.pdf Recuperado: 28.01.2017).


http://educamarketing.unex.es/Docs/guias/gu%C3%ADa%20para%20la%20elaboraci%C3%B3n%20de%20un%20plan%20de%20marketing.pdf
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Etapas del proceso de elaboracion de un plan de marketing

DEFINICION DEL OBJETO DE AMALISIS '

ANALISIS EXTERNG ' Ii ANALISIS ESTRATEGICD . Ci | ANALISIS INTERND '

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION '
FIJACION OBJETIVOS '
Planificacion estratégica g
DETERMINACION ESTRATEGIAS '

DETERMINACION ACCIONES .

REDACCION DEL PLAN DE MARKETING .
PRESENTACION DEL PLAN DE MARKETING '

Fuente: www.educamarketing.unex.es



http://www.educamarketing.unex.es/

La utilidad del plan de marketing

Con el objetivo de poder llevar al lector, sobre la importancia de contar con un plan de
marketing, se tiene a bien dar su importancia, lo permite tener un concepto claro y

convincente en la presente investigacion caso empresa.

El plan de marketing es esencial para el funcionamiento de cualquier empresa y la
comercializacion eficaz y rentable de cualquier producto o servicio, incluso dentro de la
propia empresa.

Un plan de marketing preparado produce mucho con una cantidad pequefia de esfuerzo
concentrado. Entre las utilidades figuran las siguientes:

a) Sirve de mapa. Indica como se llega desde el inicio del plan hasta el logro de los
objetivos y metas propuestos.

b) Es util para el control de la gestién y la puesta en préctica de la estrategia. Permite ver
las diferencias entre lo que ocurre durante la realizacion de la estrategia y lo que estaba
proyectado que ocurriera, y asi poder corregir las desviaciones producidas.

(http://www.euskadi.eus/gobiernovasco/contenidos/informacion/kiroleskola/eu_kirolesk/adjuntos/E
1%20plan%20de%20Marketing.pdf Recuperado: 28.01.2017).

2.3 Marketing

esencial en un determinado lugar, involucrando a diversas persona, lo que permite estar

fortalecida, ya que al poder contar dentro del Club Social y Deportivo Coban Imperial, permite

La importancia de trabaja el mercadeo en una empresa, permite tener una pertenencia y ser lider

un cambio en toda actividad, lo que permite visualizar el profesionalismo en su organizacion, al

momento de ver actividades que permite participar a distintas casas patrocinadoras.

El marketing ha sido definido por la American Marketing Association como el proceso de
planear, ejecutar, concebir, fijar precio, promocionar y distribuir ideas, bienes y servicios
para crear intercambios que satisfagan los objetivos individuales y organizacionales.

El marketing, por lo tanto, esté interesado en estudiar los procesos de intercambio entre las
partes implicadas (consumidores y empresas) y en facilitar los medios adecuados para que
éstos se produzcan. Como la propia definicion indica, el término de marketing hace
referencia a vender productos y servicios. En este sentido, la venta es un proceso
unidireccional cuyo objetivo es que el cliente demande lo que la empresa oferta.
(http://www.bicgalicia.es/dotnetbic/Portals/0/banner/ARCHIVOS/Manuales%20Pymes/2EI
aborarPlanMarketing_C.pdf Recuperado: 28.01.2017).
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Ante las necesidades de patrocinadores, estos deben de aplicar el marketing management, lo
que les permite analizar, la forma, la técnica y el método a ser utilizado, una vez tengan el
espacio y el nimero de personas promedio de cinco mil aficionados, que asisten a ver los
partidos del Club Social y Deportivo Coban Imperial; con ello se permite en conocer el
complemento de marketing, con la finalidad de comprender de mejor forma su funcioén, y la

importancia al tener ya implementado un plan de marketing.

El marketing, por el contrario, se entiende como un proceso bidireccional, es decir, se trata
la empresa ofrezca lo que el cliente desea. Por tanto y con relacién a lo comentado en el
parrafo anterior, el marketing es una actividad a largo plazo que exige disponer de
informacidn sobre las necesidades y deseos de los clientes, pero sin olvidarse del entorno
competitivo en el que opera la empresa.

Por otra parte, la gestion de la actividad de comercializacion desarrollada por una empresa
constituye lo que se denomina direccion de marketing (marketing management), que
incluye el andlisis de la situacion de mercado a través de técnicas y métodos de
investigacion comercial, asi como el disefio, ejecucion y control de estrategias para alcanzar
los objetivos.
(http://www.bicgalicia.es/dotnetbic/Portals/O/banner/archivos/Manuales%20Pymes/2Elabor
arPlanMarketing_C.pdf Recuperado: 28.01.2017).

Para (Calicchio, 2016, pag. p. 24); el marketing, se refiere a la organizacion estratégica de los
diversos factores productivos cuyo objetivo consiste en la satisfaccion de las necesidades

temporales y econémicas de los clientes.

2.4 Mercadotecnia

La mercadotecnia se define como el proceso de planear y ejecutar la concepcién, la fijacion
de los precios, la promocién y la distribucién de ideas de bienes y servicios para crear
intercambios que satisfagan los objetivos generales y organizacionales.

El marketing, que se ocupe del negocio se ocupa de los clientes. Una definicion facil seria
que es la entrega de satisfaccion a los clientes para una utilidad. Su meta es atraer a nuevos
clientes y conservar a los clientes actuales dejandolos satisfechos.

Un concepto de marketing dice para que una organizacion logre sus metas depende de
determinar los deseos y necesidades del marcado meta y proporcionar la satisfaccion
deseada de forma mas eficaz y eficiente que los competidores, el punto de partida es un
mercado  bien  definido enfocado hacia las necesidades del cliente.
(http://phlpktler.blogspot.com/ Recuperado 28.01.2017).


http://www.bicgalicia.es/dotnetbic/Portals/0/banner/archivos/Manuales%20Pymes/2ElaborarPlanMarketing_C.pdf
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2.4 Mezcla de mercadotecnia

La academia permite por medio de estudiosos en la administracion y organizacion, separar cuatro
aspectos importantes en toda empresa, se destaca su importancia en la combinacién de dichos

modelos, que permite impulsar en la mercadotecnia, estrategias en el mercado.

... existen cuatro clases principales de actividades que registran el mayor impacto en el
conjunto de valores que conforma el especialista en mercadotecnia. Estos cuatro factores se
citan en comin como las 4 P: producto, precio, plaza y promocion. Oferta completa que
propone una organizacion a sus consumidores y que incluye las 4 P: un producto con su
precio, plaza y promocion. La mercadotecnia, no solo se encierra en las 4p; esta desarrolla
otros como:

e Modelodelas9P

El modelo de las 9 P es uno de los modelos mas aterrizados, es el que propone una nueva
mezcla comercial con 9 P. Dos P son en realidad una division de las relaciones publicas:
a) relaciones publicas con las autoridades o politica y b) relaciones publicas con la
poblacién o public relations. Este nuevo modelo aparece a partir de la globalizacion
comercial del mundo. Los gurus de la mercadotecnia aseguran que hoy en dia para tener
éxito comercial en cualquier pais del mundo se debe empezar por hacer politica con las
autoridades del pais anfitrion, el siguiente paso consiste en hacer relaciones publicas
(public relations) con el resto de los auditorios (poblacion) afectados en el pais anfitrion, y
finalmente, el tercer paso consiste en aplicar la estrategia de las 4 P establecida en el pais de
origen.

e La 7 P es people (gente), todas las personas involucradas en el negocio: consumidores,
proveedores, empleados; mientras que la 8 P se refiere al proceso: actividades y
mecanismos que hacen que un producto y/o servicio llegue al consumidor final; por ultimo,
la 9 P es physical evidence (evidencia fisica), se centra en el ambiente en que el producto o
servicio es comercializado. (Fisher de la Vega & Espejo Callado, 2011, p.18).



e Modelodelas3C

De forma empirica, muchas empresas operan sin conocer otros tipos de modelos, que son
de suma importancia, en este apartado el autor indica tomar en cuenta al consumidor,
competencia y compafiia, lo que demuestra una organizacion en su administracion.

Hay otro grupo de gurds que opinan que para comprender ampliamente los esfuerzos de
mercadotecnia que una organizacion pone en practica es necesario incluir al consumidor, a
la competencia y a la compafiia (aqui se refieren a la organizacion y sus recursos). Aunque
la propuesta no tiene nada de nuevo porque asi se ha planteado la mercadotecnia desde hace
un par de décadas, es oportuno recordarlo teniendo siempre las 3 C presentes en un modelo
renovado.

e Mercadotecnia guerrillera

Es evidente que las capacidades mercadoldgicas en las empresas familiares (mercadotecnia
guerrillera), micro, pequefias y medianas, son muy diferentes a las de los acorazados del
mercado como Cemex, Bimbo o Grupo Modelo. Si bien, todos sabemos que en
latinoamérica mas de 90% del sector empresarial esta formado por empresas del primer
grupo mencionado, es por ello que las empresas micro y pequefias deben luchar con
diferentes armas, con estrategias rapidas y buscando enfocar muy bien a su objetivo; se
empieza a practicar con mayor efectividad el cambaceo, el tele-marketing, el volanteo, la
mercadotecnia personalizada, otros.

e E-marketing

Del sorprendente avance de internet no podia escapar la mercadotecnia, hoy no solo esta
involucrado sino que poco a poco ha tomado el control de la web. Por lo tanto, no es de
extrafiar que ya existan planteamientos serios y bien estructurados para practicar la
mercadotecnia on line. (Fisher de la Vega & Espejo Callado, 2011, p.19).

e Estrategia de marketing

Describe como planea la empresa cumplir con sus objetivos de marketing, comprende 3
pasos:

a)  Definir el mercado meta

b) Determinar el posicionamiento del producto/marca

c) Disefiar la mezcla de marketing adecuada (4P) para cada segmento de mercado

e Mezcla de marketing

Es el conjunto de herramientas tacticas de marketing controlables (producto, precio, plazay
promocion) que la empresa combina para producir la respuesta deseada en el mercado
meta.

(http://www.fadu.edu.uy/marketing/files/2013/04/marketing_mix_producto.pdf Recuperado:
28.01.2017)


http://www.fadu.edu.uy/marketing/files/2013/04/marketing_mix_producto.pdf

2.5 El desarrollo de las técticas del marketing

Toda empresa que desee incursionar en el mercado, y cuente con el acompafiamiento de
consultores o asesores conocedores de la administracion, tiene en su haberes, el realizar
estrategias o bien tacticas de mercadeo, lo que les permite poder afrontar dificultades y

visualizar oportunidades en beneficio propio.

Las tacticas indican como ejecutar las estrategias. Existen dos medios fundamentales de
ejecucion de las tacticas de marketing:

a) Manipulacion de las variables controlables, clasificables en producto, precio, lugar,
promocion

b) Utilizacion delas condiciones generales del mercado. Recientemente, se ha investigado
la posibilidad de cambiar las circunstancias en que funciona la empresa modificando las
condiciones y limites de marketing y organizacion. Se ha descubierto que dichas
condiciones se pueden utilizar con eficacia a un coste menor del imaginado. En
consecuencia, también hay que tener en cuenta las tacticas de marketing que afectan al
entorno.
(http://www.euskadi.eus/gobiernovasco/contenidos/informacion/kiroleskola/eu_Kkirolesk/ad
juntos/El%20plan%?20de%20Marketing.pdf Recuperado: 28.01.2017)

2.6 Marketing mix

Los especialistas en marketing utilizan una serie de herramientas para alcanzar las metas
que se han fijado a través de su combinacion o mezcla (mix). Por ello, podemos definirlo
como el uso selectivo de las diferentes variables de marketing para alcanzar los objetivos
empresariales. Fue McCarthy quien a mediados del siglo XX, lo denominé la teoria de las
«cuatro pes», ya que utiliza cuatro variables, cuyas iniciales en inglés empiezan por «p»:

e  Product: Producto

e Place: Distribucion - Venta

e  Promotion: Promocion

e  Price: Precio

La evolucion del mercado ha hecho que del también denominado marketing de masas
pasemos al marketing relacional o «cuatro ces», donde el futuro comprador es el centro de
atencion de todas las acciones de marketing, como es la tendencia en el siglo XXI.
(https://iniciativaemprendedora.wikispaces.com/file/view/EL+PLAN+DE+MARKETING.
pdf Recuperado: 28/01/2017)
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e Las variables basicas del marketing y el Marketing-mix

En el mundo de la administracion, hay diversidad de combinaciones de marketing que
permiten poder ser desarrollas en la economia de mercado, permite ser de ayuda en el logro de
objetivos.

El marketing nada tiene que ver con el arte adivinatorio y de improvisacion, sino que, por
el contrario, es fruto de la l6gica, el método y el esfuerzo. No pretende determinar el futuro,
sino proporcionar herramientas de trabajo para gestionarlo. No elimina las incertidumbres,
pero ayuda a reducirlas y a convivir con ellas, posicionando a la empresa en una situacion
altamente competitiva. Por tanto, y partiendo de una definicion genérica del marketing,
observamos que convergen al menos una serie de variables que se dan en toda economia de
mercado:

e Producto. Es todo aquel bien material o inmaterial que puesto en el mercado viene a
satisfacer la necesidad de un determinado cliente. Al bien material se le denomina producto
y al inmaterial servicio, de ahi que la principal caracteristica diferenciadora sea la
tangibilidad del bien en cuestion.

e Mercado. Aunque se aborda mucho mas ampliamente en un capitulo posterior, en
principio definimos el mercado como el lugar fisico o virtual donde concurren compradores
y vendedores para realizar una transaccion. La complejidad de los target potenciales, asi
como Internet, han segmentado de tal forma el mercado hasta llegar al extremo del one to
one.

e Necesidad. La tan cacareada pregunta de que si el marketing crea o no las necesidades
no es Obice para que ésta sea una importante variable basica del marketing, pudiéndola
definir como la sensacion de carencia fisica, fisiologica o psicolégica comin a todas las
personas que conforman el mercado.

e Percepcion. Considerado como un acto voluntario posterior a la necesidad, lo podemos
definir como la forma en que la persona manifiesta la voluntad de satisfacer la mencionada
necesidad, logicamente los factores sociales, culturales y ambientales seran los que
marquen los estimulos del marketing para su consecucion.

e Demanda. Numero de personas interesadas por un determinado producto, servicio o
marca. La actividad desarrollada por el departamento de marketing debera ir encaminada a
adecuar lo mejor posible la necesidad ilimitada que existe en el mercado frente los recursos
limitados de los que dispone el consumidor.

e Oferta. Es el conjunto de bienes o servicios que se orientan a satisfacer la demanda
detectada en el mercado, generalmente queda suficientemente cubierta por las empresas.
(https://iniciativaemprendedora.wikispaces.com/file/view/EL+PLAN+DE+MARKETING.
pdf Recuperado: 28.01.2017).
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Capitulo 3

Marco Metodoldgico

3.1Tipo de investigacion

La presente investigacion es de tipo descriptiva, la que (Hernandez, Ferndndez y Baptista 2003:
Pagina 119), definen como “aquella que busca especificar propiedades, caracteristicas y rasgos
importantes de cualquier fendmeno que se analice”; y a la vez responde a la pregunta del porque
se va a realizar la investigacion; la ansiedad primordial radica en describir algunas caracteristicas
similares del tema para ello utiliza la herramienta del cuestionario y una breve entrevista para

sustentar de mejor forma lo que se va a redactar en el informa final de lo que se logro investigar

Concluye Hernandez, Fernandez y Baptista 2013; p.119 es posible que una investigacion se
inicie como exploratoria, después ser descriptiva y correlacional, y terminar como
explicativa. También un estudio cuantitativo, cualitativo o mixto puede concebirse como
descriptivo y concluir al explicar la relacion casual, asi como generar nuevas areas para
futuras investigaciones.

3.2Sujetos de investigacion
Cada sujeto objeto de estudio, son personas que ocupan un alto grado de responsabilidad en la

toma de decisiones del Club Social y Deportivo Coban Imperial.



e Personas
Tabla No. 01

Sujeto de investigacion | Instrumento utilizado

Presidente del Equipo Cuestionario /entrevista

Gerente Administrativo | Cuestionario/ entrevista

Asistente Administrativo | Cuestionario

Fuente: elaboracion propia

3.3Instrumentos de recopilacion de datos

Como parte de la metodologia brindada por Universidad Panamericana en la Facultad de
Ciencias Econdmicas, se tuvo a bien contar con una técnica y aplicar instrumentos materiales

como el cuestionario con el objeto de conocer de mejor forma el fendmeno objeto de estudio.

Se disefid un cuestionario, al presidente, gerente y asistente de gerencia, lo cual permitié
conocer la importancia de contar con un plan de marketing para el Club Social y Deportivo
Coban Imperial, de acuerdo a debilidades mostradas en cada torneo y la blsqueda incesante de

patrocinadores ante compromisos adquiridos (ver anexo 2).

3.4Disefio de investigacion

Se considera una investigacion mixta, es decir documental y de campo, para lo cual se utilizaron
libros de texto como asesoria y visitas constantes al Club Social y Deportivo Coban Imperial,

por medio de la aplicacion de entrevistas, cuestionarios y método de observacion.



Capitulo 4

Resultados de la investigacion

4.1 Muestreo

¢ Considera que se tiene un riguroso control interno de cada aporte brindado por patrocinadores?

Grafica No. 01

Fuente: elaboracion propia

Lo indicado por parte de cada sujeto objeto de estudio, permite visualizar que no se tiene control
de ingresos por patrocinadores, en tanto la parte administrativa integrada por gerente y asistente

indican tener control del mismao.



¢ Cudl de las siguientes &reas considera oportuna fortalecer?

Cuadro No. 02

Sujeto Contable Financiera | Mercadoldgica | Gerencial
Presidente \ \ \'

Gerente v

Asistente Gerencia Vv

Fuente: elaboracion propia

Lo expresado en el cuadro anterior, conlleva a visualizar cada area a fortalecer, en virtud de tener
diversidad de funciones, a falta de manual y personal idéneo por cada area en el Club Social y

Deportivo Coban Imperial.

¢Cuenta el club, con una pagina web oficial, la cual es monitoreada y actualizada por una sola

persona?

Cuadro No. 03

Sujeto Si No
Presidente \'A
Gerente \'A
Asistente

Gerencia Vv

Fuente: elaboracion propia

Se obtuvo como referencia al cuestionamiento, haber existido junta directiva anterior a la actual,
donde se tenia dominio de pagina web, la cual en la actualidad no se cuenta con la misma, en
virtud de no tener una persona ideal que pueda dar seguimiento al club y diversidad de
patrocinadores, al considerar oportuno formalizar la misma y brindar un valor agregado hacia los

patrocinadores que aportan sus donativos al club, al igual que todo evento social.



Al tener patrocinadores como TV, Plaza Magdalena, Cooperativa Coban y BANTRAB, entre
otros, ¢Cual de las siguientes estrategias son utilizadas con fines de dar a conocer a sus

patrocinadores?

Cuadro No. 04

Entrevista en
Rueda de prensa | Centro Vivo via
Sujeto Punto Fijo informativo Facebook Ninguno
Presidente v
Gerente v
Asistente Gerencia v

Fuente: elaboracion propia

De lo anterior se visualiza, la poca importancia a mantener un riguroso plan de marketing, lo cual
no permite aprovechar oportunidad en el medio, con fin de interactuar y mantener un constante

movimiento del club entre poblacion y este de beneficio a patrocinadores.

¢Cual de las siguientes estrategias de beneficio a patrocinadores estaria dispuesto realizar?

Cuadro No. 05

Cena navidefia Maratén del
con Carrera de fin|juguete  casas
Sujeto patrocinadores | de afio 10K patrocinadoras
Presidente ' v V
Gerente v V
Asistente Gerencia | V \'

Fuente: elaboracion propia

De acuerdo con opinidn de cada sujeto, se visualiza objetiva la convivencia y labor social en el
Club Social y Deportivo Coban Imperial, sobre todo impulsar quienes hacen posible mantener al

club, lo que permite verse como una buena estrategia al logro del objetivo meta.



¢ Qué patrocinador seria atractivo a su persona contar Como apoyo?

Cuadro No. 06

Industria de
Pollo Campero, Hamburguesas,
Sociedad Cemento S.A
Sujetos Andnima Tolteca MacDonals Cofifio Stahl
Presidente v v V V
Gerente v v v \'
Asistente Gerente v V

Fuente: elaboracion propia

En la actualidad, son varias las casas patrocinadoras con las que el club cuenta con su apoyo, sin
embargo, es necesario mejorar cada temporada, sobre todo por la necesidad de sufragar
compromisos adquiridos con cuerpo técnico y jugadores, tener y contar con otros patrocinadores,
que permitan estar ante un plan de marketing necesario y que este brinde de manera objetiva un

constante monitoreo de estar de la mejor manera atendidos.

¢Qué medio local utilizaria, con la finalidad de estar presente con aficion y marcar patrocinadoras, en un

programa ameno y de discusion deportiva?

Cuadro No. 07

Emisoras
Sujetos Unidas Canal 33 Sabrosona La buena
Presidente V V
Gerente V \'A
Asistente
Gerente Vv \'A

Fuente: elaboracion propia



Los sujetos objeto de estudio, han indicado estar familiarizados con el cable local canal 33 de
Tigo Star y Emisoras Unidas Cobaén, lo cual seria oportuno dar opciones estratégicas a un plan de
marketing, el cual venga a dar un plus de importancia a patrocinadores, de forma unida, con la

finalidad de hacer fuerte la marca del club.

¢Cudl es el monto aproximado de la planilla, para cumplir compromisos con cuerpo técnico y
jugadores?

Cuadro No. 08

Sujetos Q.200,000.00 Q.300,000.00 Q.500,000.00
Presidente Vv

Gerente Vv

Asistente

Gerente Vv

Fuente: elaboracion propia

Lo expresado por cada sujeto de investigacion, detalla el monto aproximado en gastos, con el
objetivo de cumplir compromisos adquiridos, lo cual es necesario mes a mes, con la finalidad de

solventar con apoyo y aportes de patrocinadores y presidente de junta directiva.

Se manifestd en su oportunidad, que en este factor es donde trasciende la adversidad en
momentos dificiles donde no es posible estar solvente con un club, sin embargo hasta el momento
todos los compromisos se encuentran al dia, gracias al apoyo de aficion en cada encuentro y
sobre todo por ser uno de los equipos taquilleros a nivel nacional, de igual manera el apoyo de la
presidente de la junta directiva ha sido fundamental y el de cada uno de sus miembros.



Con la finalidad de incrementar ingresos, ¢cual de las siguientes estrategias estaria dispuesto en

realizar?
Grafica No. 02
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Fuente: elaboracion propia

Se visualiza la aceptabilidad en la realizacion de campamento infantil, es atractivo para padres de
familia, aficion, centros educativos como colegios entre otros, del igual forma se tiene a bien la
realizacion de campeonato navidefio, el cual nunca se ha realizado y seria una innovacion en el
club, se podria tener el apoyo de patrocinadores y diferentes casas, de igual manera con la
participacion de equipos de barrio entre otros.

Con realizacion del campeonato de verano, indicaron ser fechas donde la mayoria de personas
salen y disfrutan actividades en familia, sin embargo seria excelente crear un plan piloto, el cual
pueda experimentar su realizacion y el mismo seria bueno poner en comuin a junta directiva del

club para su aceptabilidad.



¢Estaria de acuerdo contar con una fundacion de ayuda social a nifios y nifias de escasos recurso?

Grafica No. 03
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Fuente: elaboracion propia

La creacion de una fundacion social, indica la presidente del club, que es una oportunidad de
proyectar de mejor forma la labor de equipo técnico, jugadores y patrocinadores, donde esté
inmersa una aficion noble en la cual pudiera llegar a futuras generaciones que por distintos
motivos, se les es imposible llegar a ser descubiertos, y en tanto el resto indica no realizar por el
momento dicha fundacion, hasta estar fortalecida, por situaciones en las que es necesario definir
actividades y comisiones.



4.2 Presentacion de resultados

La investigacion caso empresa objeto de estudio, detalla la necesidad de contar con un plan
de marketing a Club Social y Deportivo Coban Imperial, debido a la forma empirica en la
cual diversidad de juntas directivas que han estado en el club, quienes no han podido
realizar una labor con innovacién en la parte del mercadeo, la dificultad ante compromisos
adquiridos mes a mes, con cuerpo técnico y jugadores, son uno de los problemas financieros

importantes, donde es necesario hacer énfasis.

Entre distintas debilidades diagnosticadas en su oportunidad, se visualiza fortalecer:
a) Control interno
b) Fortalecer aspectos administrativos

c) Mejorar la inclusién de estrategias

Conforme a resultados, se visualiza la voluntad y deseo de hacer bien cada proceso, es
necesario dar cuenta de la diversidad de ingresos que se obtienen y de igual forma cada

egreso del club.

Como aporte primordial, es necesario tener sumo cuidado con el aporte gubernamental que
ingresa al equipo por parte de la Forma 63-A (ingresos fiscalizados por Contraloria General
de Cuentas), en virtud de ser un tema coyuntural en la actualidad, misma que en cualquier

momento puede llegar a repercutir, con sanciones, multas y otros.

Ante diversidad de cambios en leyes, controles y avances por requisitos futuros que se
pudieran tener por parte de entes fiscalizadores, es de importancia tocar estos aspectos en el
presente analisis, y poner la atencién debida al mismo, con la finalidad de no caer en futuras
ilegalidades, que la parte administrativa actual, no cuenta con el control interno que se
requiere, y menos con estrategias que le permitan incrementar sus ingresos. Al ejecutar el
plan de marketing que se propone, se veran resultados oportunos que permitiran dar un

valor agregado a lo que se tiene en estos momentos.



Capitulo 5
Propuesta de solucién a la problemética

5.1 Introduccién

El implementar un plan de marketing a Club Social y Deportivo Coban Imperial, tiene como
objetivo primordial el fortalecimiento a junta directiva, patrocinadores, cuerpo técnico, y aficion
en forma primordial, en virtud de contrarrestar toda amenaza interna como externa conforme
andlisis FODA expuesto, lo cual permite ser competente en estrategias que permitan una mejor

sostenibilidad a compromisos adquiridos.

Toda estrategia a aplicar, fortalecera tanto al equipo como a la poblacién Alta Verapacense, en
virtud de contar con un semillero propio donde tanto nifios, jovenes que se encuentren de escasos
recursos, sin exclusion alguna, puedan hacer deporte y a su vez fortalecer la técnica del futbol,
todo esto sera un logro en el cual la poblacion cobanera fiel testigo de una ardua labor estratégica
por parte de junta directiva actual, a diferencia de quienes han trascendido en su oportunidad,

dejado dificultades al club.

Cabe agregar la importancia y relevancia que hay que dar a patrocinadores, sobre todo la alianza
que debe de haber entre ellos, con la finalidad de trabajar por una misma causa y que esta a su
vez, les fortalezca en el crecimiento a mercadeo que cada quien busca al momento de querer ser

un patrocinador.

5.2 Justificacion

La necesidad de contar con un plan de marketing, conlleva a empezar a fortalecer y explotar la
marca del Club Social y Deportivo Coban Imperial, sobre todo posesionar la misma al lado de sus
patrocinadores, quienes son parte importante en dicha conformacion, la inexistencia de bases
solidas y concretas, conlleva a hacer de los mismos, aportes, resultados, ganancia y la espera de

una nueva temporada o bien el descenso del equipo.



De lo anterior cabe mencionar el contar en cualquier momento con fuerzas bésicas, eventos de
trascendencia que permitan ingresos oportunos, acompariados de estrategias concretas, de lo cual
tanto el club como aficién son los principales participes, pero sobre todo visualizar una labor
altruista, donde al recibir, de igual manera también se dé, esto permite en el medio, barrios,
aldeas o lugares donde uno menos piensa, se encuentran grandes valores no descubiertos, estos
valores al ser descubiertos, conllevan a dar un valor agregado al Club Social y Deportivo Coban
Imperial, con ello se permite tener a futuro un semillero de jugadores, que permita brindar el

apoyo necesario para el logro objetivo personal y la realizacion de un suefio alcanzable.

No se descarta la inclusiéon de nuevas empresas fuertes en el medio, que puedan llegar al club con
una visién como la que ellos como empresa, estén ya regulados en politicas establecidas, dentro
de su ejercicio en el pais, es decir realizar propuestas encaminadas y encajadas a politicas ya
establecidas , con la finalidad de tener una puerta abierta, explicado de diferente forma, se puede
decir que debe sumarse uno a la casa para los fines a los cuales una empresa este en la

disponibilidad de brindar un aporte econémico.

Lo expuesto con anterioridad y sobre todo lo que en esta propuesta de plan de marketing se
presenta, es letra muerta, sin la aprobacién, seguimiento, disponibilidad de junta directiva y el
compromiso de todos y todas, sobre todo buscar personas, empresas que compartan el ideal con
la finalidad de crear equipos de trabajo y que estos en el tiempo logren dar el fruto espera.

5.3 Objetivos de la propuesta

5.3.1 General

Disponer de un plan de marketing a Club Social y Deportivo Coban Imperial, que le permita
conocer estrategias sencillas y alcanzables, esto le brinda un valor objetivo y agregado a cada uno

de sus patrocinadores, en toda participacion altruista que el club tenga.



5.3.2 Especificos

5.3.2.1 Crear alianza empresarial con una consultoria en aspectos contables y de auditoria.

5.3.2.2 Crear una pagina web exclusiva del Club Social y Deportivo Coban Imperial y alianza

empresarial con Gygabeytec Computacion Coban.

5.3.2.3 Crear una carpa azul con la finalidad a realizar rueda de prensa por parte de equipo

técnico y jugadores.

5.3.2.4 Brindar estrategias alcanzables que permitan la convivencia y el valor agregado a

patrocinadores.

5.3.2.5 Buscar nuevos patrocinadores.

5.4 Desarrollo de la propuesta

Anaélisis de la competencia
De acuerdo a la base fundamental de propuesta, se es necesaria la intervencion de segmentos de
importancia y relevancia en el &mbito gerencial y del cual se encuentran inmersos a un Plan de

Marketing, del cual se detalla a continuacion.

Definicion del mercado meta

Este segmento se encuentra enfocado a la aficion deportiva y toda persona amante al futbol, de
igual forma se une a ellos diversas casas patrocinadoras, quienes confian en el Club Social y
Deportivo Coban Imperial; estos ultimos en mencion, cuentan con un objetivo primordial al
trabajar con la marca del club, la casa patrocinadora a la cual representan, su objetivo primordial,
hacer presencia en la mente de cada seguidor del equipo, con el fin de consumir, adquirir bienes o

servicios ofrecidos por cada uno de ellos.



Identificacion de competidores

El contar con un lleno total arriba de las diez mil almas que puedan visualizar cada casa
comercial que apoya al club, hace posible que la aficion utilice en alguna ocasion los servicios o
venta de bienes de patrocinadores, se hace mencion en virtud de tener como Unico y cerca
competidor, al vecino Club Social y Deportivo Carcha, quienes son los que pudieran aprovechar

en cualquier momento, el contacto de futuros patrocinadores.

Segmentacién del mercado
Segmentacién geogréfica:

e Procedencia Guatemala
e Departamento/Cabecera: Coban, Alta Verapaz; de clima templado, cambia en relacion

con la elevacion y sinuosidades del terreno

e Regién: Urbanay rural

Segmentacién demografica

Segun proyecciones del Instituto Nacional de Estadistica -INE-, el departamento de Alta Verapaz

tiene una poblacién estimada de 1,219,585 habitantes (Guatemala en numeros, 2015).
Segmentacién Psicologica

e Hospitalarios en diversos eventos
e Regionales con identidad
e Trabajadores

e Perseverantes ante situaciones adversas

Segmentacién conductual

Definida esta por la identidad, pertenencia a los colores azul y blanco, que identifican a la

poblacion con el Club Social y Deportivo Coban Imperial; la segmentacion de aficion deportiva



es variada, tanto nivel alto, medio y bajo, en su mayoria un nivel econdémico bajo, en el cual son
quienes en su totalidad logran hacer un numero elevado de ingresos al tener encuentros
futbolisticos de trascendencia, donde arriban de diversas aldeas y comunidades, con la finalidad

de visualizar el juego del equipo de liga mayor y de equipos capitalinos que le visitan.

Anélisis de mercado

El mercado objetivo enmarca a cada aficionado quien hace presencia en el Estadio Verapaz, en si
se visualiza a una poblacién de 17 municipios en Alta Verapaz, quienes por ser el equipo de
amplia trayectoria en la historia del futbol en Coban, Alta Verapaz y conocido, cuenta este con un

excelente posicionamiento.

Anélisis de la mezcla de marketing

Producto: enmarcada la misma en el tipo de indumentaria utilizada por jugadores y cuerpo
técnico, se encuentra, desde tasas, lapiceros, llaveros, camisola oficial del club, chumpas
deportivas, balones conmemorativos entre otros como los son espacios de vallas publicitarias en

espacios y alrededores del Estadio Verapaz.

Sugerencias de Publicidad

No. DESCRIPCION: PRECIO MENSUAL
Espacios publicitarios dentro del campo del Estadio Verapaz (Este Q. 2.500.00
1 consiste en vallas doble cara de 3 mts. x 0.88 mts por cada lado) T i

centro de campo
Espacio publicitario dentro de campo atrdas de marcos (porterias)
doble cara 3 mts x 0.88

Q. 3.000.00

Fuente: elaboracion propia

VALLAS PUBLICITARIAS:

Espacio lateral J

Espacio detras

E i ra |
spacio detras de del marco

marco

I Espacio lateral ’
Fuente: elaboracion propia




Precio: la accesibilidad en adquirir un articulo del club, con lleva tener diversidad de gustos en
cada uno de su aficionados (clientes); de esta forma se cuenta con precios accesibles en la
indumentaria requerida, tal es el punto que las mismas llegan a agotarse y se es necesario esperar

la importacién en el caso de camisolas, las cuales vienen procedente de Costa Rica.

De igual manera, se tienen precios accesibles, para quienes desean aportar una cuota mensual al

estar impresa la marca dentro de la camisola oficial

Publicidad Costo Mensual
Lateral en camisola Q.15,000.00
Posterior inferior camisola | Q.10,000.00
Pantaloneta Q.10,000.00
Medias Q. 5,000.00

Fuente: elaboracion propia

Plaza/distribucion:

La indumentaria de jugadores, se tiene a bien plasmar y visualizar la misma, en un tienda
exclusiva de articulos deportivos del Club Social y Deportivo Coban Imperial, en la cual se
puedan tener diversidad de prendas, tener un consenso entre junta directiva, al ver los articulos

que se pudieran mandar a hacer con fines de contar fondos.

Es necesario contar un punto estratégico, ajeno a la parte administrativa del club, como el caso de
Plaza Magdalena, el lugar que lo retine todo, por ser este uno de los patrocinadores del club, el

cual pueda tener un espacio donde no amerita costo alguno, en virtud de tener ya un vinculo entre



dicho centro comercial, apegado a politicas del centro comercial, por posible existencia de

marcas comerciales similares o bien que no estén de acuerdo con lo planteado.

Promocion: esta etapa, tiene a bien enmarcar de qué forma se hara presencia en el
aficionado/cliente, permite con ello contar con estrategias de mercado, que permitan no solo dar
realce a la indumentaria, sino dar un valor agregado a cada una de las casas patrocinadoras del
Club Social y Deportivo Coban Imperial; en dicha parte promocional, juega un papel importante
toda estrategia a trabajar, alianzas empresariales con medios de comunicacién entre otros como

los son diversas actividades a realizar tanto en verano, fin de afio.

Publicidad: como se hizo mencion en la promocidn, es necesario y oportuno, establecer alianzas
empresariales con:

e Canal 33 de Tigo Star, quien es patrocinador oficial del club.

e Emisoras Unidas de Guatemala, medio radial de mayor audiencia a nivel nacional, la cual
al realizar diversas transmisiones en encuentros futbolisticos, permite llegar a nivel
nacional y mundial por medio de sitio web a un nimero estimado de oyentes y amantes al

futbol nacional en Guatemala.

e La creacidn de la Carpa Azul Coban Imperial, la cual aglutine al terminar un encuentro a
cuerpo técnico y capitan del equipo, con fin de brindar respuestas a cuestionamientos
planteados por los medios de comunicacion, de forma ordenada y contar con una logistica

apropiada, sumado a dicha carpa, como fondo la diversidad de patrocinadores del club.

e Creacion de las cuentas en el banco de los trabajadores “BANTRAB” club Coban
Imperial Aficion, con la finalidad de interactuar con la aficion seguidora del club y tener
presencia con nuestros patrocinadores, de igual forma la Cuenta Club Coban Imperial

Cooperativa Coban.



e Alianza empresarial con Gygabaytec Tecnologia en la creacion de sitio web oficial del
club, el cual permita tener informado a seguidores y utilizar dicha herramienta las marcar

de quienes creen en el futbol de Alta Verapaz.

Pixel Mucwos Medios — Comunicacién Visual
42, calle 10-80 zona 4, Coban Alta Verapaz
Teléfonos: 45001020 — 40009389

E-mail: jorge @jmpizel.com

wharw. Jmplzel.com

Coban, 18 de Noviembre de 2016

SRR )

CLUB 30CIAL ¥ DEPORTIVO COBAN IMPERIAL
Atencicn: Edegar Caal

Cnhan

Cordial Saludo.

Pixel Muevos Medios es una Agencia de Comunicacion Yisual, nos especializamos en el diseno de
interfaces de usuarios de zitics web, para ello utilizameos laz herramientas v tecnologia de
vanguardia. desarrollamos soluciones de comunicacion web para gue nuestros clientes cuenten
con un medio de vansmision y difusion de infonmacion empresanial a sus clientes de fonma
eficiente v sencilla.

Tenemos mas de 15 anos de experiencia en el desarrollo de sitios web (en Guatemala
Colombia) v en la regidn de las Verapaces hemos desarrollado mas de 100 sitios web desde el
ano LU0s. Actualmente lideramos el proyecto www. tuverapaz.com el cual se esta convirtiendo
en el principal referente de informacion de la region.

ESLOS SOM UnNa muestra de nuestros proyectos mas recientes:

W THVATAMAT Cm wharsd hnepitalenban. rom
WIWW. SAMChuninfornma. com wWww_Kapecoban. com. gt
wowrw' . Cyclingbilkeshop.com weersd' hiunalye . com
wiww' . hotelescoban.com WA, AC DOFAMor. Com
www . hotelcarlosvcoban.com www . mariaexport.com
WIWW. aventurasturisticas.com WWW_Casadear una. com
www. guaterafting.com www . ceprocobe.com

Huestros clientes no solo han quedado satisfechos com nuestros servicios, también nos
recomiendan v s& han visto beneficiados por el impacto de sus paginas en internet.



Pixel Nuevos Medios — Comunicacidn Visual
4% calle 10-60 2ona 4, Cobdn Alta Werapaz
Teléfonos: 45001020 — 40009389

E-rmall: porges el coim

wovwe Jripixeloorm

Les presento la siguiente propuesta para la implementacion de un sitio web modular v escalable.

FPresencia Web
Dadas las necesidades de difusion de la marca se hace necesario crear el sitio web con dominio

propic para el club:

www . csdcoban.com

Un espacio en &l cual pueda presentarse no solo quienes conforman el club, o los calendarios
de partidos, los resultados, sino gque se convierta en el almaceén wirtual de la historia del
equipo. Un espacio en el que se pueda proyectar la imagen y 52 comunigque con efectividad y
eficiencia todo o relacionado al club_

Huestra propuesta
= (Contratacion de servicio anual de Hosting v Dominio® (pago anual)
= Asesoria, planificacion, disefio e implementacion del sitio web.
# Uso de una plataforma gue permita actualizaciones constantes, acceso facil e
interaccion con los consumidores.
Integracion a las redes sociales existentes
Indexacion en sitios de referencia

Incluye

« Configuracion de los servicios del servidor (correos electronicos v hasting)
Instalacion, configuracion, programacion vy optimizacion de la plataforma Wordpress
para la administracion de los contenidos.

= Disefo visual exclusive con normas de adaptabilidad a dispositives moviles (tablets,
smartphiones), integracion de servicios para futura venta de productos en linea (shop
online)

= Puesta en linea del sitio web completo con textos, fotografias, videos y piezas
wizuales.
Soporte técnico y acompafamiento por & meses.

#= (Capacitacion para la Publicacion de contemidos de noticias v eventos a Z persanas
por 10 horas.



Pixel Nuevos Medios — Comunlcacidn Visual
4% calls 10-60 ona 4, Cobdn Alta Verapaz
Teléfonos: 45001020 — 40009389

E-mall: porpeijpmpixel.com

wwew ripleel oo

# Integracion de Google Analytics (Plataforma de estadisticas) para el control y
monitoreo del comportamiento de los usuarios con el sitio web.

* El dommindo &5 el nombre dnico que existe en internet para Los sitios welb. El hosting o alojamiento
et el espacio que se renta en un servidor de Inbernet para gue el sito funcione 24-7-365 - El pago
et aneal y estd entre Q400 v QB00 con tendencia estable.

Posicionamiento (SEQ) y Difusion de contenidos

El sitio web es un espacio virtual en Internet, pero debe darse a conocer a traves de medios
tradicionales y también a traves de redes sociales, los contenidos deben enriguecerse para que
=23 un sitho de contenidoas de valor para los usuarios y Google lo posicione en los primeros lugares
de blsgueda.

Hay toda wna variedad de sitics donde se comparte la informacion: Guatemala.com,
tuverapaz.com, etc. Ademas debe hacerse una campana de al menos 3 meses para dar a
conocer el sitio v sus contenidos, publicar notas de interés acerca de la rama de la
construccion, los productos, los procesos, la innovacion, eventos, etc. que los motores de

busgueda reconozcan y gue ademas posicionen la marca como lider en contenidos de la region.

A este proceso se le lama Search Engine Optimization (Optimizacion para motores de blsqueda)
y 32 hace necesario para que el sitio no sea una isla aislada, sino una eficiente plataforma de

comunicacion integrada a las redes existentes.

Ez importante contar en el eguipo de administracion del sitio web wna persona gue odemds
de tener conocimientos en comunicacion social, tambien sea apasionado del equipo para

garantizar ung generacion constante de contenidos.



Pixel Nuevos Medios = Comunicacidn Visual
4% calle 10-60 20na 4, Cobdn Alta Verapaz
Teléfonos: 45001020 — 40009389

E-mall: porped jmpiel.com
v, Jmiplxel_com

Inversion y Forma de Pago

Huestro compromiso consiste en hacer un acompanamients al club durante un periodo minimo
de 3 meses, con el objetivo de no solamente crear el disefo, sino integrarlo, difundirlo y
posicionario, haciendo el monitoreo durante un lapso de 3 meses.

IMPLEMENTACION

Hosting ¥ Dominio por 2 anos Q1000 (Recomendacian)

Disefio e implementacion de Sitic Web - Capacitacion 10 horas para 2 personas -
acompafiamiento de & meses en soporte técnico y comunicacional /04000

Total: Q5000.00

Forma de pago 50% a la firma del contrato 50% en 2 pagos mensuales.

INCLUYE

« 1 equipo de trabajo creando para su empresa con habilidades en
o Fotografia
o Disefio Grafico y Disefo Web
o Programacion Web
a  Marketing v Publicidad Digital
#« lna empresa con infraestructura especializada
o Equipo: Camaras profesionales, acceso a Internet, computadoras, oficina de
atencion y trabajo.
« Conocimiento y experiencia comprobada.

Ezperamos poder poner nuestros servicios a sus ordenes y tener el gusto v honor de acompanarios
durante una etapa de crecimiento empresarial, aportando lo mejor de nosotros.

Atentamente

Jorge Mario Pelaez
Director de Proyectos
Pixel Huevos Medios

Esta propuesta tiene una vigencia de 30 dias



Promocion de ventas: en el entendido de innovar en la promocién de ventas, se tiene a bien

realizar:

Entrega pases de cortesia

e Promocionar casas patrocinadoras

e Dos por uno en tiempo dificil de no contar con aficion y en tiempos en donde se logre
evaluar, el salir con los compromisos necesarios

e Un equipo de trabajo seleccionado, que tenga a bien estar identificado, con la fines de

colaborar con cobros de comerciantes internos en el Estadio

e Establecer tiendas de indumentaria deportiva

Relaciones publicas: con la creacion de la Carpa Azul, es necesario definir un relacionista o bien
un comunicador, que permita el ordenamiento y trato adecuado a prensa, television y medios
escritos de diferentes lugares, pero sobre todo brindar el trato adecuado a la aficion que asiste y

confia en el equipo.

Ventas personales: al tener definido cada actor que interviene en lo descrito con anterioridad, sera
objetivo el contar con edecanes en ventas locales, esto permite dar realce a la actividad a realizar,
tomar en cuenta el apoyo de cada patrocinador, el cual permite con ello innovar de forma
estratégica cada una de la ideas que se tengan, con la finalidad de hacer llegar el producto y

patrocinadores al mercado objetivo.

Control

En un plan de marketing, debe de existir medidas de control y monitoreo, es aqui de forma
crucial, la labor a realizar por parte del personal de la gerencia, contador o personal asignado para
la misma, en virtud de tener clara la forma de llevar registros, operar los mismos y brindar

resultados a junta directiva y patrocinadores.



Derivado del punto anterior, la importancia radica en contar con personal apto e idéneo, que
permita contar con el conocimiento financiero necesario, de preferencia con perfil de contador
nivel medio y estudios universitarios en auditoria.

Cabe mencionar en esta parte, la oportunidad de realizar una alianza con Consultoria de Oriente,
quien pudiera colaborar y brindar el apoyo necesario con la finalidad de supervisar controles
adecuados en la contabilidad y la parte financiera, con ello se tiene a bien una oportunidad a una
nueva alianza, para lo cual se proporciona el contacto con la gerencia de dicha empresa al

teléfono 7951-1210; con finalidad de tener platicas en relacién a temas de control interno.

Plan de contingencia: en todo caso fortuito, siempre es bueno tener un plan que permita
contrarrestar momentos dificiles, en tal caso cabe mencionar tener estrategias activas, que

permitan en cualquier momento echar mano de ellas, tal es el caso de:

e Patrocinadores nuevos (Pollo Campero, S. A.; Industria de Hamburguesas, S. A. “ Mc
Donald’s”; Cementos Tolteca, S. A. y Cofifio Stahl, S. A))

o Carrera fin de afio 10K

o Campeonato de Verano

o Campamento infantil vacacional Coban Imperial de fin de afio

e Academia de futbol Coban Imperial

Presupuesto de Marketing con enfoque a la promocion: todo empresario conoce de la inversion
que conlleva implementar un plan de marketing, mismo que tendra que ser sufragado de los
aportes que estos llegue a generar a casas patrocinadoras, que colaboran para que esta pueda
llevarse a cabo. La posibilidad de contar con dos paneles promocionales, permitiria tener
presencia y sobre todo un aporte de patrocinadores, como lo son Banco de los Trabajadores
BANTRAB; y otro panel promocional por parte de Cooperativa Coban.

Viabilidad del proyecto
Todo proyecto depende de la toma de decisiones que este conlleve para su realizacion, en caso



empresa donde se plantea un plan de marketing a Club Social y Deportivo Coban Imperial,
permite visualizar la gran fortaleza en tener distintas casas patrocinadoras, que cuentan con
insumos y herramientas que son fundamentales en el desarrollo del presente proyecto.

En lo primordial se hace énfasis en la toma de decisiones y de realizar un buen trabajo en equipo,
con personas comprometidas, las cuales serdn necesarias contratar, con la finalidad y meta de
conseguir, mercadear, e ir en busca de patrocinadores, para no depender mucho del presupuesto
del equipo.

Viabilidad financiera

El potencial de la marca Coban Imperial, es sin duda una estrategia que en la actualidad no ha
sido del todo explotadas, hay diversidad de manera en fortalecer el presente proyecto, no necesita
de inyectar un gran capital, sin embargo es posible contar con un pequefio apalancamiento
financiero, que permita el sufragar algunos eventos, y que estos lleguen a su pronta

sostenibilidad.

Se es necesario el crear comisiones encargadas y comprometidas con el rol de ir en busqueda del
factor econémico y poner en practica lo encomendado, esto permite visualizar una viabilidad
financiera 6ptima, donde hay colaboracién de empresas y personas altruistas que creen en dar un

enfoque distinto a la labor realizada por el Club Social y Deportivo Coban Imperial.

Viabilidad de Recursos Humanos
El capital humano, es el factor primordial en toda empresa, institucion o entidad, sobre todo con
politicas en sus actividades bien definidas, lo que permite con ello el desarrollo de actividad

encomendada y el logro de objetivos claros, precisos y oportunos.

En esta parte, si es necesario recalcar la colaboracion o ver qué estrategia sera necesaria poner en
practica por pate de junta directiva, en virtud a la cual permita tener contratadas a personas que

trabajen conforme a resultados o bien ganen conforme a comisiones.



Viabilidad del personal administrativo

La segregacion de funciones es primordial en la administracion del club, el hecho de no tener
definidos los roles, permiten el atraso de la informacion y el de no contar con un buen control
administrativo. Lo anterior se resume en contar con puestos definidos y funciones respectivas,
que permitan dar resultados oportunos y tener informacion al dia en aspectos financieros,
contables, fiscales, pero sobre todo finanzas que reflejen transparencia ante aportes

proporcionados por patrocinadores y el ingreso por taquilla, que permita ser transparentes.

Viabilidad de capacidad instalada

Encierra en la conformacién de un plantel, capaz de llegar a pelear los primeros puestos, lo que
en el tiempo le permita contar con calidad deportiva y habilidad comprobada por cada jugador
que se tenga a bien contratar, sin embargo la capacidad instalada, permite también contar con el
espacio oportuno para realizar diversidad de actividades, tanto mercadologicas como
administrativas las cuales seran necesarias separar una de otra con fines independientes, esto

permitird una labor segregada y sobre todo el contar con espacios definidos de trabajo.

5.5 Programa de implementacion

Desarrollo de la propuesta Diciembre |Enero
Presentacion Junta Directiva Plan de Marketing
Aprobacion
Invitacion a nuevos patrocinadores
Creacion Pagina Web
Reunion con medio televisivo y radial
Determinacion estrategica de la Carpa Azul Coban Imperial
Reunién con Bantrab (cuentra Bantrab futbol Coban Imperial)
Reunidn con Cooperativa Coban (Cuenta Coban Impéperial Coban Imperial
Plan de contingencia:
a) Campeonato Navidefio
b) Carrera de fin de afio 10K
c¢) Campamento infantil Coban Imperial
Buesqueda de Donante Internacional para la creacion de la Fundacion
Resultados obtenidos

Fuente: elaboracion propia



5.6 Presupuesto de la propuesta

Descripcion Cantidad | Valor
Valor plan de marketing (Aporte estudiante) Un plan Q.20,000.00
Asesor en Proyecto caso empresa Uno Q.4,000.00
Creacion pagina web Una Q.5,000.00
Apalancamiento Financiero oportuno Uno Q.50,000.00
Total Q.79,000.00

Fuente: elaboracion propia




Conclusiones

En la determinacion de solucion a problematica detectada en el presente trabajo academico, se
tiene a bien responder a objetivos planteados, en los cuales se brindan conclusiones oportunas al

mejoramiento del Club Social y Deportivo Coban Imperial.

1. Se determina la inclusion de nuevos patrocinadores que desean ser parte del Club Social y
Deportivo Coban Imperial, entre los cuales se encuentran Pollo Campero, S. A., Industrias
de Hamburguesas, S. A. “Mac Donalds”, Cofifio Sthal, S. A., Cementos Tolteca, S. A.

2. Se establece la posible alianza con la empresa Gygabaytec tecnologia, quien tiene en si la
intencion de monitorear redes sociales, de igual forma ser el encargado de realizar pagina
web, del Club Social y Deportivo Coban Imperial, con la finalidad de llegar al mercado

meta.

3. Al tener avalado un dominio por parte de la junta directiva del club, permite llegar de mejor
forma al mercado meta, informado de toda actividad a desarrollar por parte del club, de igual
manera dar a conocer los diversos patrocinadoras que hacen posible el sustento econémico,

dando un valor agregado a los mismos.

4. Que el presente trabajo académico, sirva de referencia o bien de herramienta préactica, de
coémo se puede implementar un plan de marketing, con el fin de poder aportar al Club Social

y Deportivo Coban Imperial, estrategias de importancia para su posible implementacion.
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Anexo 1

Cronograma de actividades

Factultad de Ciencias Econdmicas
Licenciatura en Administracidon de Empresas
Cronograma de Actividades

No.|Desarrollo Caso Empresa ENERO |FEBRERO| MARZO| ABRIL | MAYO
1 |Descripcion de actividad
2 |ldentificacion de la empresa
Solicitud a propietarios para realizar
3 |Investigacion
Analisis de aspectos a investigar por
4 |parte de Propietario
5

Autorizacion de la Investigacion
Recopilacion de forma vebral y

6 |escrita de informacion

7 |Redaccioén del diagndstico

8 |Revision del diagndstico

9 |Correcciones del diagndstico
Desarrollo de la estructura del plan
10 |de tesis

11 |Revision del documento de tesis
12 |Presentacion de anteproyecto

13 |Recopilacion y analisis de datos
14 |Revisidn y correcciones

15 |Presentacion de resultados

16 | Analisis de Resultados

17 |Propuesta discusion de resultados
18 |Conclusiones

19 |Revisidn y correcciones

20 |Presentacion del Informe final

JUNIO

JULIO

AGOSTO

SEPT

NOV.

Fuente: elaboracion propia




Anexo 2

Instrumentos

Universidad Panamericana de Guatemala

Facultad de Ciencias Economicas
Cuestionario de entrevista final dirigido a sujeto objeto de estudio

A continuacién se presentan una serie de interrogantes, la cual es fundamental en el
mejoramiento estratégico de mercado del Club Social y Deportivo Coban Imperial, por lo cual, se
le solicita responda con prontitud e indique su opinion verbal como entrevista a persona que tiene

a bien brindar el presente instrumento de investigacion.

1. (Considera que se tiene un riguroso control interno de cada aporte brindado por

patrocinadores?
Si [ ] [ ] No
1. ¢Cudl de las siguientes areas considera oportuna fortalecer?
Contable [ ] Financiera [ ] Mercadoldgica [ ]

Gerencial |:|

2. ¢Cuenta el club, con una pagina web oficial, la cual es monitoreada y actualizada por una

sola persona?

Si [ 1 No [ ]



3. Al tener patrocinadores como TV, Plaza Magdalena, Cooperativa Coban y BANTRAB,
entre otros, ¢Cual de las siguientes estrategias son utilizadas con fines de dar a conocer a

sus patrocinadores?

a) Rueda de prensa en punto fijo por encuentro

b) Quiosco informativo

c) Entrevista en vivo red social Facebook

Juby

d) Ninguno

4. ¢Cudl de las siguientes estrategias de beneficio a patrocinadores estaria dispuesto realizar?
1. Cena Navidefia con patrocinadores.
2. Carrera de fin de afio 10K

3. Maraton del juguete casas patrocinadoras

00

5. ¢Qué patrocinador seria atractivo a su persona contar como apoyo?

McDonald’s.




¢ Cudl de los siguientes medios locales, utilizaria, con la finalidad de estar presente con aficién y

marcar patrocinadoras, en un programa ameno y de discusion deportiva?
a) Sabrosona [ ©) Emisoras Unidas Coban [ ]
b) La buena de Cobén [ ] d)canal 33 [ ]
¢Cudl es el monto aproximado de la planilla a tener, para cumplir compromisos con cuerpo
técnico y jugadores?

a) Q.200,000.00 [ ] b) Q. 300,000.00 [ ] ¢)Q500,000.00 [ ]

Con la finalidad de incrementar ingresos, ¢;cual de las siguientes estrategias estaria
dispuesto en realizar?

]
a) Campeonato Navidefio Coban Imperial ]
b) Campeonato de Verano Coban Imperial
¢) Campamento infantil vacacional Coban Imperial ]

¢Estaria de acuerdo contar con una fundacién de ayuda social a nifios y nifias de
€scasos recurso?

Si [ ] No []
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Aspecto legal del Club Social y Deportivo Coban Imperial

En la ciudad de Coban, departamento de Alia Verapaz, veintinueve de diciembre del ado
dos mil quince, siendo las nueve horas, Yo, JOSE ROMEO LEAL SOTO, Notario,
constituido en mi oficina profesional ubicada en la cuarta avenida tres guion diecinueve
de la zoma cuatro de esta ciudad; soy requerido por la sefora MATILDE IRASEMA
MELENDEZ PAREDES DE QUINTEROS, de treinta y cinco aflos de edad, casada,
guatemalteca, empresaria, de este domicilio, se identifica con el documento personal de
identificacion ¢odigo unico de identificacion dos mil seiscientos treinta y cinco tremta y
sicte mil seiscientos ochenta y cuatro un mil sciscientos uno (2635 37684  1601),
extendido por el Registro Nacional de las Personas de s Republica de Guatemala, para
que haga constar sy NOMBRAMIENTO como PRESIDENTE DE LA JUNTA
DIRECTIVA Y REPRESENTANTE LEGAL de la Asociacion CLUB SOCIAL Y
DEPORTIVO COBAN IMPERIAL que podra abreviarse “PRINCIPES AZULES
DEL COBAN IMPERIAL”, por lo que s¢ procede de la siguiente manera PRIMERO:
La compareciente me pone a la vista ¢l Primer Testimonio de ln Escritura Publica
numero TREINTA (30), sutorizads en esta ciudad, ¢l cuatro de febrero del afio dos mil,
por o Notario Eduardo Estrada Revolorio, que contiene contrato de constitucion y
aprobacion de estatutos de la Asociacion CLUB SOCIAL Y DEPORTIVO COBAN
IMPERIAL que podra abreviarse “PRINCIPES AZULES DEL COBAN
IMPERIAL”, debidamente inscrita bajo Ia partida tres guion dos mil (3-2000), folios
noventa y uno guidn ciento once (91-111) del libro cinco B (SB) de Personas Juridicas
del Registro Civil de la Municipalidad de¢ Coban, departamento de Alta Verapaz, la cual
en sus cliusulas décima séptima, décima octava, décima novena, vigesima cuarta,
liveralmente se lee DECIMA SEPTIMA. JUNTA DIRECTIVA. La Junta Directiva es
¢l organo eecutivo v administrativo de la asociacion y se integra con los siguientes
cargos; a) Presidente, b) Vicepresidente, ¢) Tesorero, d) Secretario; ¢) Cinco Vocales.




Loirectiva, sera por cargo o por planiia, segun lo decida la Asamblea General La
eleccion se hard en forma secreta. Resultaran electos quienes obtengan mayoria relativa
de votos. DECIMA NOVENA POSESION. La Junta Directiva electa tomara posesion
a mas tardar quince dias habiles después de la fecha de eleccion VIGESIMA
DURACION. Los miembros de ka Junta directiva duraran en ¢l ejercicio de sus cargos
dos afos, pudiendo ser reelectos VIGESIMA CUARTA. ATRIBUCIONES DEL
PRESIDENTE. Son atribuciones del presidente de la Junta Directiva; a) Representar
legalmente  Ia asociacion, ejerciendo su personeria juridica en todos los actos en que la
misma tenga interés, b) Convocar y presidir las sesiones de la Asamblea General y de la
Junta Directiva, ¢) autorizar con su firma y la del secretario las actas de las respetivas
sesiones, d) Velar por el cumplimiento de los estatutos y sus reglamentos y de las
resoluciones que adopte la Asamblea General y la Junta Directiva, ¢) Ejercer doble voto,
en los casos de empate en las votaciones de Junta Directiva, f) Autorizar con su firma las
Ordenes de pago y Jos documentos que emanen de la asociacion, g) Ejercer las demés
facultades que le confieren los estatutos y sus reglamentos, o que le delegue la asamblea
general de Junta Directiva . Asi mismo me pone a la vista el Acta Notarial de fecha uno
de diciembre del ao dos mil quince, autorizada en ésta ciudad, por el Infrascrito Notario,
la- cual contiene la ASAMBLEA GENERAL EXTRAORDINARIA DE
ASOCIAEHDOS de la Asociscion CLUB SOCIAL Y DEPORTIVO COBAN
IMPERIAL que podra abreviarse “PRINCIPES AZULES DEL COBAN
IMPERIAL" y en dicha Acta Notarial aparece en ¢l punto QUINTO: ELECCION DE
LA JUNTA DIRECTIVA...Se procede a la eleccion de la planilla propuesta la cusl es
electa por unanimidad, quedando de Ia siguiente manera; A) PRESIDENTE; MATILDE
IRASEMA MELENDEZ PAREDES DE QUINTEROS; B)_VICEPRESIDENTE



JENNER PATRICIO QUINTEROS TELON; C)_SECRETARIO: ILSE MARIA
NOACK SIERRA, D) TESORERO I: JOEL TORRES ESCOBAR: D) TESORERO
1I: OLGER GUILLERMO POP ; E) VOCAL PRIMERO: BYRON GUSTAVO
NAVARRO CAAL; F) YOCAL SEGUNDO: JUAN TZALAM SUC; G) YOCAL
TERCERO: LUIS ARMANDO VILLAGRAN CHAVEZ; H) YOCAL CUARTO:
OTTO FREDY NOACK POP; 1) YOCAL QUINTO: MANUEL BENEDICTO
LUCAS GARCIA; J) YOCAL SEXTO: JOSE RODRIGO FERNANDEZ CHENAL;
K) YOCAL SEPTIMO: CARLOS RAUL LOPEZ VILLALOBOS. Y, PARA QUE
SIRVA DE LEGAL NOMBRAMIENTO A LA SENORA MATILDE IRASEMA
MELENDEZ PAREDES DE QUINTEROS, como PRESIDENTE DE LA JUNTA
DIRECTIVA Y REPRESENTANTE LEGAL de la ASOCIACION CLUB SOCIAL
Y DEPORTIVO COBAN IMPERIAL que podra abreviarse “PRINCIPES AZULES
DEL COBAN IMPERIAL", a partir de su efectiva inscripcion en ¢l Registro de las
Personas Juridicas, quien tendrd todas 1as facultades establecidas en la presente acta, los

estatutos de la asociacion contenidos en la escritura constitutiva y las que sefiala la ley
mherente ha dicho cargo; asi como para que realice los tramites correspondientes en ¢l
Registro de las Personas adscrito al Ministerio de Gobernacion de la Republica para su
mscripcion. TERCERO: Yo, el Notario, HAGO CONSTAR: a) Que tuve a la vista Ia
documentacion relacionada; b) Que no habiendo mas que hacer constar doy por
terminada la presente acta notarial en el mismo lugar y fecha, una hora después de su
inicio, siendo las nueve horas, la cual queda contenida en dos hojas de papel simple a las
cuales adhiero un timbre fiscal de la denominacion de cien quetzales con numero de

registro cero setenta y dos mil doscientos setenta y siete (072277), un timbre fiscal de

cincuaenta centavos or cada hoin. mas un timsre noturial de diez cuetzales v: e Oue lei
legales, la ratifica, acepta y no firma solicitando que sea firmada Unicamente por el

Notario autorizante, quien de todo lo relacionado DA FE. Tdo.CIA-Omitase.
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Inscripcion ante Gobernacion Departamental

% -,}
8]

Qapgietrn da loe Baceonos bosidivew

MEGISTRO DE LAS PERSONAS JLNLILIILCAS
RAZON DE INSCRIPCION DE NOMBRAMIENTOS

Con base al acta notarial sulurizada en la cludad de Coban, departamento de Alta Verapz, en fecha 29 de
Diciembre 2015, por e (la) Nulariu(a) JOSE ROMEQ | FAl SOTO, se inscribe en oste Registro bajo la partida
niimers 220, folic 220, del libiu 27 de Nombramicentos, el nombramiento de MATILDE IRASEMA MELENDEZ
PAREDES DE QUINTEROS, como FRESIDENTE DE LA JUNTA DIREGTIVA Y REPRESENTANIE LEGAL
de la entidad ASOCIACION CLUB SOCIAL Y DEPORTIVO COBAN IMPERIAL, que podra abreviarse
PRINCIPES AZULES DEL COBAN IMPLRIAL, inscrita en &l Reyistru Civil de la Municipalidaa de Coban,
Departamanto de Alta Verapaz, bajo la partida 03-2000, foliols) 81 al 111 del libro 5B de Personas Jur(dicas,
Plazo del Cargo: Vanca al 30/11/2017. Guatemala, 15 de Enerc 2016. Expodivnl: Nomero 5113011630310,
Arancel aegiin Acuardo Gubernative NG v 404-2011, Articulo 2: Q75.00,

Registro del pregente documento no prejuzga sobre el contenido ni validez del mismo, nl del original que
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Registro Tributario Unificado

(compromisos fiscales)

j CONSTANCIA DE INSCRIPCION Y MODIFICACION AL
=‘— REGISTRO TRIBUTARIO UNIFICADO

SuPTRNTENDENCA DE ADssTRACION TrBuTAmRA

RATIFICADD
REALIZO ACTUALIZACION O
HIT 20084667 CONFIRMACION DE DATOS

ESTADD ACTRAD
B N ACION SOCIAL ASOCIACION CLUB SOCIAL Y DEPORTIVO COBAN IMPERIAL
RATIFICADO HASTA 03022017

DOMICILIO FISCAL 3 AVEMNIDA 7-16 Z0MA 11 BARRID LA LIBERTAD COBAN.ALTA VERAPAZ
TELEFONO TOS14085
FAX

CORREQ ELECTRONICO

CORRED ELECTRONICO

AGENCIA VIRTUAL

FECHA DE

CONSTITUCION /0272000
ﬁm INSCRIPCION OOIZ000
FECHA ULTIMA

MODIFICACION DE 402016
DATOS

FECHA ULTIMA

RATIFICACION DE D42015
DATOS

TIBTENATRVENTARIO RO APLICA A SISTERA UE IRVERTARTOS
SISTEMA CONTADLE Devongado

CALIFICACION DEL
CONTRIBUYENTE NORMAL

1. DATOS REPRESENTANTE(S) LEGAL(ES) ACTIVO(S)
NIT

MITIY0Y
111 NOMARE MATILDE SRASEMA, MELENDEZ PAREDES OF GUINTEROS
FECHA NOMBRAMIENTO W 2018
2. DATOS CONTADOR
Nt 20003508
NOMBRE EDGAR UVWALDO, CAAL
FECHA NOMBRAMIENTO 18082018
ESTADO ACTVO

3. DATOS ULTIMO ESTABLECIMIENTO ACTUALIZADO

¥ EATABL 10 1« ASOCIACION CLUB SOCIAL ¥ DEFORTIVO COBAN IMPERIAL

DOMICILIO COMERCIAL 3 AVENIOA 7-16 ZONA 11 IAEIIO LA LIBERTAD COBANALTA VERAFAZ
a1 FECHA INICIO OPERACIONES OWOV2000

ESTADO ACTIVO

FECHA ULTIMA MODSFICACION 100472010
4. DATOS DE AFILIACIONES o
MPUESTO NOMBAE DE LA FRECUENCIA
AFILIADO ROGMEN om mga PAGO
HR EXENTO PRE SENTACION OF DECLARACION JURADA ANUAL  PAGO ANUAL

5. OTRAS OBLIGACIONES
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FODA

Aficién fiel a el equipo

Espacio suficiente ante partidos
masivos

Amplio parqueo vehicular a la aficion
Apoyo de algunas marcas del medio
Apoyo econdémico de la presidente del
equipo

Apoyo de medios de comunicacion
radial y televisivo

Cancha adecuada para la practica del
futbol

Marca de abolengo y tradicién
reconocida

Amenazas
Aprovechamiento de otro club en

buscar empresas o instituciones aun no
patrocinadoras del equipo.

Dificil de conseguir financiamiento
ante compromisos adquiridos.
Ventas informales de indumentaria
deportiva a las afueras del estadio.
Desestabilidad en jugadores al no
cancelar sueldos

Desintegracion de equipo al concluir
torneo

Técnicos poco visionarios ante lo
requerido en el logro de objetivos y
competencia

Lesiones de jugadores

Demandas de futbolistas

Fuente: elaboracion propia

Aficion en gran parte resultadista

Ante inclemencias de la lluvia no se tienen
espacios al resguardo de aficion deportiva.
No se cuenta con la seguridad suficiente
que brinde el cuido de vehiculos
Comportamiento mal de jugadores

Factor psicoldgico, tiene en cualquier
momento frustrar el apoyo de la presidente
y entregar el equipo en manos no aptas
Ausencia de no tener un plan de mercadeo
Inestabilidad financiera

Marca no explotada en la localidad y
extranjero.

Oportunidades
Nuevos patrocinadores

Innovacidn en nifios y nifias

Eventos académicos de reforzamiento y
conocimiento en actualidad futbolistica
Eventos sociales.

Contar a la aficién como socios
Innovar en ventas de comida rapida en
eventos

Alianzas con hoteles del medio
Establecer cursos vacacionales para nifios
y nifias

Establecer académicas de futbol

Contar con el apoyo de aficion en el
extranjero

Producir desde las canteras a nuevos

prospectos



Anexo 7

Diagrama de Ishikawa
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