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Resumen

La presente investigacion tiene como principal objetivo determinar cual sera la estrategia
adecuada que debera ser utilizada para posicionar a discoteca mévil Status en la preferencia dela

poblacion de Coban, del Departamento de Alta Verapaz.

En el primer capitulo se presentan los antecedentes de la creacion de la discoteca movil Status, se
define como esta la empresa conformada, se identifica la situacion y caracteristicas de la misma,

como lo es su estructura organizacional y el analisis FODA.

En el segundo capitulo se describe todo el marco tedrico que sirve de base para desarrollar los
temas pertinentes de acuerdo a las definiciones encontradas tanto en libros de texto como en

paginas de internet.

En el tercer capitulo se presenta el planteamiento del problema, narrado de una manera clara, que
nos lleva a la pregunta de investigacién, objetivos generales y especificos, alcances y limites del
estudio, asi también se describe la metodologia utilizada en el campo de investigacion, las
personas sujetas de estudio, la determinacion de la muestra, la aplicacion de una entrevista y un

cuestionario que fueron instrumentos utilizados para recabar la informacion.

En el cuarto capitulo se detallan, los resultados obtenidos de las entrevistas y de las encuestas

realizadas, por medio de graficas por cada pregunta formulada y una breve descripcion.

En el quinto capitulo se analizan a fondo los resultados obtenidos, los que nos servirdn para

determinar qué acciones tomar.

Como parte final se presentan las conclusiones, las que se describen de acuerdo a los objetivos; la
bibliografia utilizada, la propuesta que a través de los resultados obtenidos en el trabajo de

campo permitieron hacer posible la elaboracion de 1a misma.



Introduccion

Las estrategias de marketing son muy importantes para una organizacion porque se pueden
definir y disciar claramente los planes para lograr €l posicionamiento que se desea alcanzar

dentro de un mercado.

Para una mejor gestion de las estrategias de marketing, ¢éstas se suelen dividir o clasificar en
estrategias destinadas a 4 aspectos o elementos de un negocio: estrategias para el producto,
estrategias para el precio, estrategias para la plaza (o distribucion), y estrategias para la
promocion (o comunicacion). Conjunto de elementos conocidos como las 4 Ps o la mezcla (o el

mix) de marketing (o de mercadotecnia).

Discoteca Mévil Status es una empresa que nacié de la inspiracion y pasion por la masica con la
intencion de brindar el servicio de entretenimiento en audio e iluminacion para la celebracién de
cualquier evento. Para Discoteca Mévil Status actualmente la obtencion de contratos para la
prestacion de los servicios es compleja ya que no se encuentra posicionada dentro del mercado
local, por lo que necesita definir la estrategia de mercado que solucione el problema de la baja

demanda de sus servicios, por la preferencia del mercado a otras opciones.
Por lo tanto el presente estudio titulado “Estrategia de mercado para posicionar a discoteca movil

Status en Cobdn, Alta Verapaz” plantea el objetivo de determinar qué aspectos considerar para el

disefio de una estrategia adecuada para el posicionamiento dentro de un mercado local.

ii



Capitulo 1
1.1 Antecedentes
Discoteca mévil Status fue constituida por el sefior Luis Eduardo Javier Santamaria, con
residencia ubicada en la 5. Calle 3-53 zona 4, del municipio de Cobén, departamento de Alta
Verapaz, para brindar el servicio de entretenimiento en audio e iluminacion para Ja celebracion de

cualquier evento.

Principios filosoficos de la institucion:

Promover y llevar a cabo, tanto en el mercado local, como el nacional la prestacion de audio €
iluminacién en forma profesional, con compromiso y responsabilidad hacia sus clientes, con
calidad y confiabilidad, para que cada evento que se realice sea un éxito mas.

Vision:

Convertimos en la mejor opcion en audio e iluminacién profesional, para hacer de sus

celebraciones todo un éxito musical.

Mision:

Transformar la forma de ver la misica bailable, para el disfrute del mejor sonido, iluminacion y

efectos especiales en cada celebracion de los diferentes grupos sociales.



Politicas de trabajo:

La politica de trabajo es servir segin demanda, atendiendo a todas las personas que solicitan el
servicio de la Discoteca, realizando una entrevista con la o las personas interesadas para dar a

conocer los paquetes de sonido, iluminacion y efectos especiales con los que se cuentan.

Seleccionado el paquete se procede a elaborar el contrato de servicio, a traves del cual tanto la
empresa como €l contratante sellan €l compromiso bilateral de forma escrita que cada parte tiene

que cumplir.

E! plan de trabajo es eventual ya que obedece a la demanda, con un horario que debe adecuarse

para poder cumplir con los preparativos pre y post al evento que se debera realizar.

Evaluacion del desempefio:

Todo el personal esta sujeto a ser evaluado continuamente por el gerente de la empresa, en este
caso por el propietario. E! proposito es establecer el rendimiento y empefio de cada trabajador en
la realizacion de sus actividades de acuerdo a las funciones establecidas previamente, para lo cual
se han establecido indicadores que califican en una escala determinada y que finalmente

permiten tomar decisiones en la dinamica, eventual re-organizacién y motivacion del personal.

Personal:

Fl recurso humano esta integrado de la siguiente manera:
1 Gerente Propietario
1 Video Disc-jockey
1  Animador

2 Cargadores-Instaladores



Es importante mencionar que el personal varia dependiendo del evento que se realizara, en

relacion al paquete elegido por el contratante.

1.2 Reseiia historica

Nace a principios de enero de 2,012 de la inspiracion y pasion por la musica, con la intencion de
brindar un servicio de calidad y de tener una empresa propia, sostenible, que permita ingresos y

que ademaés pueda ser fuente de ingreso para otras personas colaboradoras en la misma.

En el cumplimiento de sus tareas, el personal a cargo de la discoteca esta integrado por; el
gerente propietario y un equipo de trabajo que lleva a cabo los procesos desde la contratacion de
los servicios, ¢l traslado del equipo de audio, iluminacion y video, la instalacion en el lugar del
evento, la ejecucion del servicio, la desinstalacién del mismo y la colocacién del equipo en la

bodega, donde el proceso culmina.

1.3 Situaciéon actual

Discoteca movil Status es una empresa que tiene todo el potencial para crecer y fortalecerse,

colocandose en el mercado local y nacional, como la opcion mas accesible y de calidad.

Cumplir con la misién de transformar la forma de ver la misica bailable, para el disfrute del
mejor sonido, iluminacién y efectos especiales en cada celebracion de los diferentes grupos

sociales.
1.4 Estructura organizacional
A continuacién se presente la estructura organizacional de discoteca movil Status, que muestra la

organizacion de la empresa, donde sus operaciones dependen de un gerente propietario que tiene

a su cargo el area de promocion y contratacion de eventos.



[lustracién No.1
Organigrama General

Discoteca mévil Status

Animador Cargadores /

% Video D) i Instaladores

Fuente: Gerente propietario. Julio 2013

El gerente propietario como responsable de la buena organizacion de la empresa tiene a su cargo
desde 1a busqueda de eventos, hasta la colocacion del equipo en la bodega al terminar el mismo.
Entre las principales obligaciones a su cargo se menciona la publicidad, la claboracion de
contratos, la supervisién del traslado del equipo tanto al lugar del evento como del regreso a la
bodega, asi como también de la instalacion y desinstalacion en el lugar del evento, y de velar por

que la ejecucion del servicio se lleve de manera satisfactoria para el cliente.

El animador, tiene a su cargo la conduccién y la animacion durante el evento, siempre y cuando

éste es requerido por el administrador.

El video DJ se encarga de mezclar la misica y los videos musicales de acuerdo al requerimiento

del contratante del evento.



Los cargadores / instaladores son los encargados de la colocacion del equipo dentro del

transporte, asi como también de la instalacion, desinstalacion del mismo en el lugar del evento y

su colocacion dentro de la bodega, velando por que el mismo este bien resguardado en todo

momento.

1.5 Analisis FODA

Cuadro No. 1
Matriz FODA de la empresa

o Empresas en busca de alianzas

Positivas Negativas
I Oportunidades (+) Amenazas (-)
e Expansion de mercado. « Entrada de competidores
» Descubrimiento de nuevos e Necesidades y gustos del cliente
Factores Servicios. en constante cambio
Externos no s Necesidades y gustos del cliente e Perdida de la confianza del
controlables en constante cambio consumidor
» Fracaso de una empresa de la e Nuevas estrategias de las
competencia empresas rivales

Fortalezas (+)

Debilidades (-)

o Imagen °
e Servicio puntual .
Factores .
o Precios favorables y accesibles
Internos
e Musica actualizada y segun
countrolables

requerimiento del contratante.

Irresponsabilidad del personal.
Recursos economicos €scasos
para la adquisicion de nuevos
equipos tecnologicos de audio,
iluminacion y video.

No contar con transporte propio.

Poca obtencion de contratos.

L | :
Fuente: Elaboracion propia. Julio 2013




Capitulo 2

2.1 Marco Teorico

Es necesario fundamentar tedricamente la investigacion que se esta realizando para trabajar sobre
una base que permita orientar el estudio. Revisar, localizar y seleccionar bibliografia relacionada

con el tema principal es de suma importancia para darle sentido al proyecto.

Marketing:

“El Marketing consiste en identificar y satisfacer las necesidades de las personas y de la sociedad,
de forma rentable.” (Kotler & Keller, 2006:5)

“Es una funcion organizacional y un conjunto de procesos para generar, comunicar y entregar
valor a los consumidores, asi como para administrar las relaciones con estos ltimos, de modo

que la organizacion y sus accionistas obtengan un beneficio.” (Kotler & Keller, 2006:6)

La funcion del marketing es asegurar la relacién entre la empresa y el cliente. Se encarga de
recolectar y procesar la informacion sobre las necesidades y deseos de los consumidores y de
proponer productos y servicios para satisfacerlas. (Arellano, 2003)

Mercado:

“Es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto o servicio.” (Kotler
& Armstrong, 2008:8)

Asi el tamafio de un mercado depende del nimero de personas que estén dispuestos a adquirir un

producto o servicio, acorde a que satisfaga una necesidad.



Comprende todas las personas, hogares, empresas e instituciones que tienen necesidades a ser
satisfechas con los productos de los ofertantes. Los mercados reales son los que consumen estos
productos y mercados potenciales los que ain no consumen en el presente y podrian hacerlo en el
futuro. (Arellano, 2003)

Estrategia:

Es el patrén de los principales objetivos, propdsitos o metas y las politicas y planes esenciales
para lograrlos, establecidos de forma que definan en qué clase de negocio la empresa esta, o

quiere estar, y que clase de empresa es o quiere ser (Andrews, K. 1977)

“Por consiguiente, una estrategia implica clecciones administrativas entre varias alternativas y
sefiala el compromiso organizacional con mercados especificos, enfoques competitivos y formas
de operar.” (Thompson & Strickland, 2003:3)

Estrategia de marketing:

“Es la logica de marketing con que la unidad de pegocios espera alcanzar sus objetivos de
marketing y consiste en estrategias especificas para mercados meta, posicionamiento, la mezcla

de marketing y los niveles de gastos en marketing.” (Kotler & Armstrong, 2008:65)
Esta debe ser bien definida acorde al mercado y al canal de comercializacién que se pretende

alcanzar, es la partc fundamental guia para el éxito o fracaso para introducir y comercializar de

un producto o servicio.

Publicidad:

“Cualquier forma pagada de presentacion y promocion no personal de ideas, bienes, o servicios

por un patrocinador identificado.” (Kotler & Armstrong, 2008:363)



La publicidad puede ser muy expresiva, permite que la compafiia exponga sus productos por
medio del empleo de la creatividad al utilizar materiales visuales, impresiones, sonido y color. La
publicidad puede producir ventas rapidas, util para desarrollar una imagen de largo plazo para un

producto. (Kotler & Armstrong, 2008)

La publicidad es utilizada por tanto en empresas privadas para dar a conocer algin producto o

servicio y las estatales que buscan fondos para llevar a cabo alguna actividad social de tipo social.

a) Tipos de publicidad:

La publicidad promueve todo tipo de productos, entre los que se incluyen bienes, servicios, ideas,
asuntos, personas y cualquier cosa que los mercadologos quieran comunicar a los clientes

potenciales. (Ferrell, O.C. Hartline Michael D. 2006:238)

o Publicidad institucional: Promueve la imagen, las ideas y la cultura de una empresa con la
meta de crear o mantener una imagen corporativa general.
e Publicidad de productos: Promueve la imagen, las caracteristicas, usos, los beneficios y los

atributos de los productos.

Campaiia publicitaria o de divulgacidn:

Es un conjunto de mensajes publicitarios expresados en las formas adecuadas con una unidad
objeto de analisis que se desarrollan dentro de un tiempo prefijado. Cada campafia deberd
basarse en los llamados factores determinantes, esto es, qué se anuncia, para qué se anuncia y a
quién se anuncia. De éstos tres factores se permitira deducir los factores consecuentes de la
campafia, que son: Como se anuncia y cuanto se invierte; es decir, todo esto es una serie de
esfuerzos de promocion planificados y coordinados, realizados alrededor de un tema central y

destinados a conseguir un fin especifico.



Producto:

“Un producto es todo aquello que se ofrece en el mercado para satisfacer un deseo o una

necesidad.” (Kotler & Keller, 2006:372)

Es importante para la estrategia de marketing la decision del producto a comercializar en un

mercado definido, recordar que se centra en satisfacer una necesidad.

Desarrollo de la mezcla de marketing:

“Es el conjunto de herramientas que utiliza una empresa para conseguir sus objetivos de
marketing en producto, precio, plaza y promocion, esta mezcla de herramientas se aplica para

influir en los canales comerciales como en los consumidores finales.” (Kotler & Keller, 2006:19)

Incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de su producto. Es la
creacion de la mezcla de lo que se conoce como las cuatro “pes” de la mezcla de marketing, las

cuales son:

e Producto: Se refiere a la combinacion de bienes y servicios que la empresa ofrece al mercado

meta.

e Precio: Es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el producto o un

servicio. “Todo vale para el que esté dispuesto a pagar.” (Bilancio, 2005:93)

o Plaza: Incluye las actividades de la empresa que ponen el producto a disposicion de los
consumidores meta. “La compra segura, en ¢l lugar seguro y justo a tiempo.” (Bilancio,
2005:91)

e Promocion: Son las actividades que comunican las ventajas del producto y convencen a los

intermediarios y a los consumidores meta de comprar un producto o servicio. Pueden ser
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promociones especiales y la mayoria de veces es integral debido a que realizan publicidad

orientada al consumidor meta. (Kotler & Armstrong, 2008)

Investigacion de mercados:

“Funcion que enlaza una organizacion con su mercado mediante la recoleccion de informacién.”

(Hair, Bush, Ortinau, 2004:4)

La funcién elemental es la recoleccion de informacién con la que se definen y se identifican las
oportunidades y los posibles problemas que tenga un mercado. Esta informacion sirve para

generar, mejorar y evaluar las actividades de marketing. (Hair, Bush, Ortinay, 2004:4)

Toda investigacion en general busca nuevos conocimientos, tratar nuevos problemas para darles
solucion, encontrar respuestas por medio de procedimientos cientificos, comprobar una hipotesis

o una proposicion aceptada. (Cifuentes, 2003)

Segmentacion de mercado:

“Estudios de beneficios y estilo de vida Estudios de las semejanzas y diferencias en las
necesidades de los clientes. Con ellos, los investigadores identifican dos o mis segmentos del

mercado para los productos de la compaiiia.” (Hair, Bush, Ortinau, 2004:8)

Segmento es una parte de un mercado total, donde se puede enfocar las estrategias de marketing
de un producto o servicio a comercializar. Se analizan variables como; edad, numeros de familia,
ingresos, estilos de vida, lugares o canales de compra, por tipo de mercado y presentacion del

producto o servicio. (Hair, Bush, Ortinau, 2004)



Merchandising:

“El merchandising integra un conjunto de acciones llevadas a cabo en el punto de venta que
permiten presentar adecuadamente los productos y gestionar su rotacion permanente para adaptar

el surtido a las necesidades del mercado.” (Vasquez, Trespalacios, 2009:318)

El merchandising pretende apoyar la venta de los productos que comercializa la empresa o

distribuidor para de este modo alcanzar metas de ventas y la satisfaccion del cliente.

Penetracion del Mercado:

La penetracién en el mercado y el desarrollo de mercados y de productos se denomina en
ocasiones estrategias intensivas porque exigen la realizacion de esfuerzos intensivos para mejorar
la posicion competitiva de una empresa en relacion con los productos existentes. (Fred R. David,
2,003:165)

Pasicionamiento en un Mercado:

Se puede definir como: a) la forma de lograr que nuestro producto responda a los requerimientos
de un determinado segmento o b) la forma de dirigir nuestro producto al segmento que mejor se
corresponda con su rendimiento y poder de atraccion (Johm O’Shaughnessy 1991 :360)

Discoteca:

Una discoteca, es un local publico de pago con horario preferentemente nocturno para escuchar

musica grabada, bailar y consumir bebidas. También se conoce como night club, disco, etc.

Se diferencia de las antiguas salas de baile porque la miusica no es tocada en vivo, sino que

proviene de canciones que son mezcladas (reproducidas una a continuacién de otra) por un disc

11



jockey (DJ), que anima la  noche mezclando la  masica. (Recuperado:
http://es wikipedia org/wiki/Discoteca/08-01-2014)

Discoteca Movil:

Una discoteca mévil, es un conjunto de audio e iluminacién que se puede trasladar de un lugar a

otro y se instala en el lugar del evento a realizar. (Mauricio Gamboa 2013)

Al igual que las discotecas las canciones son mezcladas (reproducidas uno a continuacion de

otra) por un disc jockey (DJ), que anima la noche mezclando la musica.

Fiesta:

Una fiesta es un evento destinado a celebrar algin acontecimiento importante, casi siempre con
alegria, jibilo o regocijo. Algunas, incluso, son hechas sin ningln suceso de fondo y tienen como
Gnico objetivo la  diversiéon y  entretenimiento de los  empleados. (Recuperado:

http://sobreconceptos com/fiesta/08-08-2013)

Contrato:

El contrato es un acuerdo de voluntades, verbal o escrito, manifestado en comun entre dos 0 mas,
personas con capacidad (partes del contrato), que se obligan en virtud del mismo, regulando sus
relaciones relativas a una determinada finalidad o cosa, y a cuyo cumplimiento pueden
compelerse de manera reciproca, si el contrato es bilateral, o compelerse una parte a la otra, si el
contrato es unilateral. Es el contrato, en suma, un acuerdo de voluntades que genera «derechos y
obligaciones relativosy, es decir, sdlo para las partes contratantes y sus causahabientes. Pero,
ademas del acuerdo de voluntades, algunos contratos exigen, para su perfeccion, otros hechos o
actos de alcance juridico, tales como efectuar una determinada entrega (confratos reales), o

exigen ser formalizados en documento especial (contratos formales), de modo que, en €sos casos
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especiales, no basta con la sola voluntad. De todos modos, el contrato, en general, tiene una
connotacién patrimonial, incluso parcialmente en aquellos celebrados en €l marco det derecho de
familia, y es parte de la categoria mas amplia de los negocios juridicos. Es funcion elemental del
contrato originar efectos juridicos (es decir, obligaciones exigibles), de modo que a aquella
relacion de sujetos que no derive en efectos juridicos no se le puede atribuir cualidad contractual.
(Recuperado: http:/es.wikipedia.org/wiki/Contrato/08-08-2013)
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Capitulo 3

3.  Planteamiento del problema

Los avances en la tecnologia de 1os equipos electronicos, que abarca los que son utilizados en las
discotecas moviles, y la disponibilidad de ellos en nuestro medio, como una consecuencia de la
apertura de los mercados de los mismos, ahora en Guatemala, y en el departamento de Alta

Verapaz se ha incrementado en la oferta de este tipo de servicios.

Las empresas que ofrecen el servicio de discoteca movil, necesitan competir con servicios
diferenciados, que a manera de valor agregado a la miisica puedan brindar amenidad y diversion
ligados a la animacién de fiestas y eventos, la decision de los compradores potenciales del
servicio esta relacionada con la manera en que la Mezcla de Mercadotecnia impacte en ellos,
destacando los atributos principales que definan la decision por la contratacion de los servicios de

discoteca movil Status y lograr su posicionamiento en ¢l mercado de Cobén, Alta Verapaz.
La empresa discoteca mévil Status necesita definir la estrategia de mercado que solucione el

problema de la baja demanda de sus servicios, por la preferencia del mercado en otras opciones

del medio.

3.1 Pregunta de investigacion

4 Cual sera la estrategia de mercado que logre posicionar en Coban, Alta Verapaz, a la discoteca

mavil Status?



3.2 Objetivos del plan de prictica

3.2.1 Objetivo general

Formular una estrategia de mercado que logre posicionar a la discoteca mévil Status en la

preferencia del pueblo de Coban.

3.2.2 Objetivos especificos

e Evaluar si la empresa es conocida en el medio.
e Conocer los gustos y preferencias de los clientes.

« Obtener informacion de las operaciones de las empresas de la competencia.

3.3 Alcances

Se indago sobre las variables que afectan la penetracion al mercado de las discotecas moviles; el
alcance de la investigacion comprendio al personal involucrado en el area de marketing que en
este caso es el gerente propietario de discoteca mévil Status; asi como a tres representantes de las

empresas de la competencia y una muestra representativa de los clientes.

3.4 Limites

Dentro de las limitaciones que se tuvieron, los celos profesionales de las empresas de la

competencia al momento de brindar informacion sobre servicios y costos.

3.5 Metodologia aplicada a la prictica

La investigacion es de tipo exploratoria y descriptiva, que permite conocer el tema a investigar,
es exploratoria porque permite recabar informacion previa del objeto interés de estudio, se logra
15



establecer y definir Jas preguntas de investigacion. Y la descriptiva es la aplicacion, debido a que
consiste en llegar a conocer y describir situaciones, caracteristicas de un mercado, producto, etc.

utilizando diferentes herramientas, como la encuesta, entrevista y otros.

Investigacion descriptiva:

“Comprende la descripcion, registro, analisis ¢ interpretacion de la naturaleza actual y la
composicion o procesos de los fenomenos. El enfoque se hace sobre conclusiones dominantes o
sobre como una persona un grupo de personas 0 una cosa se conduce o funciona en el presente.
La investigacion descriptiva trabaja sobre realidades de hecho y su caracteristica fundamental es

la de presentamos una interpretacion correcta.” (Maximo Sabino Garro Ayala 2009:29)

3.5.1 Sujetos de la Investigacién

Para el desarrollo de la investigacion se consideraron relevantes las opiniones, acciones y
experiencia de la competencia y de los clientes los cuales serin determinantes para alcanzar el

objetivo de este estudio.

Se incluyeron como sujetos de investigacion:

e Competencia, (3 empresas) ubicadas en el municipio de Coban, Alta Verapaz.

e Personas donde, para un universo de 30,000 habitantes (estimacion 2013 INE) que residen
en el casco urbano del municipio de Cobén, Alta Verapaz se aplica la formula que permite

obtener una muestra de la poblacion de 195.



Cuadro No.2

Sujetos de Investigacion

{ Sujeto No. Cuestionarios

Competencia _ 3 . |
Personas 195 |

Fuente: elaboracién.propia (agostb 2013)

Determinacion de la muestra
Para determinar la muestra, se consideré un universo de 30,000 posibles clientes, utilizando un
porcentaje de éxito y fracaso del 50% para cada uno, 7% de eror y un nivel de confianza del

95%.

Formula muestra finita:

k"l*p*q*N

(" (N-1))+K"2*p*q

Donde:

N: es el tamaiio de la poblacion o universo.

k: es una constante que depende del nivel de confianza que asignemos.
p: probabilidad de éxito. (50% = 0.5)

q: probabilidad de fracaso (50% = 0.5)

e: error esperado(7% =0.07)
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Los valores de k mas utilizados y sus niveles de confianza son:

‘: k L 115 ‘ 1.28 144 1.65 I 1.96 ~ 2 2.58
| |
| { | |
Nivel de | ‘ ,
75% \ 80% 85% 90% ‘ 95% 95.5% 99%
confianza [
L - =

Aplicacion de la formula:

(1.96)*2 * (0.5) * (0.5) * 30,000

(0.07)"2*¥(30000-1) + (1.96)*2*(0.5)*(0.5)

=195 personas.

3.5.2 Instrumentos

Arias (1997) defino los instrumentos como “los medios materiales que se emplean para recoger y
almacenar la informacion”. En el caso particular de esta investigacion, los instrumentos de

recoleccion de datos que se utilizaron fueron:

3.5.2.1 Cuestionario

Consiste en un conjunto de preguntas respecto de una o mds variables a medir. Debe ser

congruente con el planteamiento del problema.

Se aplicaron cuestionarios previamente claborados para obtener informacion por medio de

preguntas abiertas y cerradas sobre las variables de la investigacion.
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- Cuestionario general aplicado a la competencia (3).

« Cuestionario general aplicado a los clientes.

3.5.3 Procedimiento

Para realizar el trabajo de investigacion se realizo los siguientes pasos:
Busqueda de la empresa para realizar la investigacion

a.
b. Investigacion de antccedentes de la empresa

c. Elaboracion del marco teérico investigando bibliografias de diferentes autores
d. Realizacion del planteamiento de problema

e. Planteamiento de los objetivos general y especifico

f Realizacién de los alcances y limites que se presentaron durante la investigacién
g. Metodologia aplicada

h. Se definieron a los sujetos a los que se les realizaran las encuestas

i. Elaboracién de instrumentos para obtener la informacién

j. Formulacién de los resultados de investigacion

k. Andlisis de los resultados obtenidos

1. Conclusiones

m. Elaboracion de propuesta de solucion

n. Referencias

0. Anexos
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Capitulo 4

4.1 Presentacién de resultados

En la presente investigacion se utilizé como instrumento de recoleccién de datos, dos encuestas,
las cuales estaban dirigidas a 195 habitantes del irea urbana del municipio de Cobéan, Alta
Verapaz y a 3 empresas de la competencia las cuales se encuentran ubicadas en el municipio de
Cobén, Alta Verapaz.

Las encuestas constaron de diversas preguntas de respuesta tipo cerrada, las cuales luego de ser
analizadas se presentan en forma grifica, en la que se utiliza la forma circular para representar la
composicion relativa o porcentual de cada una de ellas.

4.2 Resultado de los cuestionarios aplicados

A continuacion se presentan los resultados obtenidos en las encuestas dirigidas a 195 habitantes
del municipio de Cobén, Alta Verapaz.
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Grifica No.1

Ha contratado los servicios de una discoteca mévil

Fuente: Elaboracion propia en base a trabajo de campo octubre 2013
n=195

El 56% de las personas encuestadas han contratado los servicios de una discoteca mévil para la

celebracion de algin evento.
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Grifica No.2

Que caracteristicas tomaria en cuenta a la hora de contratar una discoteca movil

Fuente: Elaboracion propia en base a trabajo de campo octubre 2013,

n=195

Para la mayoria de personas encuestadas la caracteristica mas importante a la hora de contratar un

servicio de discoteca movil es el precio, sin importar la calidad en el servicio.
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Grifica No.3

Conoce a discoteca mdvil Status

Fuente: Elaboracion propia en base a trabajo de campo octubre 2013.

n=195

Se evidencia que son pocas las personas que conocen a discoteca mévil Status, ya que de la

totalidad de encuestados, solamente el 11% la conoce.
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Grifica No.4

Ha oido hablar de discoteca movil Status

Fuente: Elaboracion propia en base a trabajo de campo octubre 2013.

n=195

De la muestra seleccionada Gnicamente 43 personas que representan el 22% han oido hablar de

discoteca mévil Status, mientras que para el 78% pasa desapercibida.
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Grifica No.5

A que medio le pone més atencion

Medio Escrito
18%

Fuente: Elaboracién propia en base a trabajo de campo octubre 2013.
n =195
En la actualidad las redes sociales han ganado espacio dentro de los medios de comunicacion,

muestra de ello es que del total de la muestra el 42% le pone més atencion, seguido de la radio

con el 25%, luego el medio escrito con el 18% y por dltimo la televisién con el 15%
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A continuacion se presentan los resultados obtenidos en las encuestas dirigidas a tres empresas de

la competencia que se encuentran ubicadas en el municipio de Coban, Alta Verapaz.

Grifica No.6

Cuenta con publicidad en algiin medio

Fuente: Elaboracion propia en base a trabajo de campo octubre 2013.
n=3

Las tres empresas de la competencia encuestadas cuentan con anuncios publicitarios para dar a

conocer los servicios que presta.

26



Grifica No.7

¢Qué medio de comunicacién utiliza mas para su publicidad?

Fuente: Elaboracion propia en base a trabajo de campo octubre 2013,

Dos de las tres empresas encuestadas utilizan la televisién como medio de publicidad, mientras

que la otra utiliza las redes sociales.
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Grifica No.8

Cual es su promedio mensual de contratos de servicio

Fuente: Elaboracion propia en base a trabajo de campo octubre 2013
n=3
El 67% de las empresas encuestadas adquiere un promedio de 10 o més contratos mensuales para

la prestacion de servicios, mientras que el 33% adquiere un promedio de 7 a 9 contratos

mensuales.
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Grafica No.9

Presta servicio fuera del municipio de Cobén, Alta Verapaz

Fuente: Elaboracion propia en base a trabajo de campo actubre 2013,
n=3

Las tres empresas encuestadas prestan sus servicios fuera de los limites del municipio de Coban,

Alta Verapaz
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Grifica No.10

Posee transporte propio

Fuente: Elaboracién propia en base a trabajo de campo octubre 2013.
n=3

El 100% de las empresas de la competencia cuentan con medio de transporte propio para el

traslado de su equipo.
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Grifica No.11

Promedio de personal que labora en la empresa

Fuente: Elaboracion propia en base a trabajo de campo octubre 2013

=
I
w

Una de las tres discotecas encuestadas cuenta con un promedio de 10 o mas personas que laboran

para esta, mientras que las otras dos cuentan con un promedio de 7 a 9 trabajadores.
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Capitulo S

5.1 Andlisis e interpretacion de resultados

De acuerdo a los resultados obtenidos podemos determinar que los habitantes del area urbana del
municipio de Coban, Alta Verapaz, se dejan llevar por el precio a la hora de contratar los

servicios de una discoteca movil y no por la calidad del servicio que se presta.

A través de la investigacion realizada se logré determinar que discoteca movil Status no es
conocida en ¢l medio por lo consecuente no esta dentro dc las opciones de los habitantes a la hora

de contratar este tipo de servicio.

Un punto importante que se pudo observar es que los habitantes de Coban le ponen mas atencion
a la publicidad generada por las redes sociales, siendo las més utilizadas en el medio: Facebook y

Twitter.

En lo que respecta a la competencia pudimos damnos cuenta que todas cuentan con publicidad
para promocionar sus servicios y que el medio mas utilizado por ellos es la television, seguido de
las redes sociales, razon por la cual el promedio de contratos de servicios mensuales es bastante
alto. Adicional a esto la investigacion nos permitié conocer que estas empresas prestan servicio
también fuera del municipio de Coban, por lo que se encuentran bien posicionadas dentro del

mercado.
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Conclusiones

Se carece de una publicidad que dé a conocer los servicios que se brindan porque la mayoria
de pobladores del 4rea urbana de Coban, Alta Verapaz no conoce a discoteca movil Status,
no se cuenta con personal especializado y no se contratan los servicios de una agencia

publicitaria para el desarrollo de 1a misma que permita alcanzar los objetivos de la empresa.

El precio es el factor principal que toman a consideracion los clientes a la hora de contratar
los servicios de una discoteca movil sin importarles la calidad del servicio, consecuencia de
esto es la contratacion de otras empresas de la competencia que ofrecen sus servicios de mala

calidad pero de precios accesibles.

Las empresas de la competencia utilizan medios publicitarios para dar a conocer su marca y
sus servicios dentro y fuera de! municipio, lo que les permite contar con un numero alto de

contratos mensualmente y de esta manera poder adquirir nuevo equipo constantemente.

Se determind que la estrategia adecuada para el posicionamiento de discoteca mévil Status

en Coban, Alta Verapaz, es un plan publicitario.
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PROPUESTA

Estrategia de Mercado para Posicionar a
Discoteca Movil STATUS en
Coban, Alta Verapaz
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ESTRATEGIA DE MERCADO PARA POSICIONAR A

A continuacion se presenta la propuesta de la estrategia de mercado que debera implementar
discoteca movil Status para poder posicionarse dentro del mercado de Coban, Alta Verapaz, la

cual consiste en un Plan Publicitario.
Plan Publicitario
1. Justificacion
Debido a la falta de una adecuada estrategia publicitaria en la empresa discoteca mévil Status que
cumpla con el firme propésito de lograr el posicionamiento de sus servicios en el mercado local,
se estimé conveniente proponer a esta empresa la implementacion de un plan publicitario que fue
disefiado estratégicamente para poder cumplir con su objetivo.
2. Objetivo
Dotar a discoteca mévil Status de un plan publicitario que le permita darse a conocer para poder
incrementar su participacion dentro del mercado local y de esta forma captar un nimero mayor de
contratos de servicio en el area urbana de Cobén, Alta Verapaz.
3. Estrategia Publicitaria
3.1 Objetivos

a) Mejorar el posicionamiento de discoteca movil Status en el mercado local.

b) Aumentar el conocimiento de la marca.

¢) Incrementar la obtencion de contratos de servicio.

ANGEL MAURICIO GAMBOA BELTETON / NOVIEMBRE 2,013
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ESTRATEGIA DE MERCADO PARA POSICIONAR A

32 Meta

Lograr la contratacion de 2 paquetes de servicio full y 6 paquetes de servicio basico

mensualmente.

33 Politicas

a) Utilizar los medios de comunicacion de mayor circulacién, para dar a conocer la marca y

los servicios que esta presta.

b) Garantizar a los consumidores una comunicacién personalizada y un servicio de calidad

acorde a los paquetes requeridos.

34 Técnica

3.4.1 Técnica publicitaria

La técnica publicitaria que se debera utilizar es la informativa descriptiva, la que llamara la

atencion de los clientes potenciales.

3.42 Técnica de medios

Para transmitir los mensajes a los clientes se seleccionaran los medios de comunicacion

adecuados considerando el alcance, frecuencia, el efecto y los costos.

Los medios a utilizar son: redes sociales, radio, medios escritos como: volantes y prensa.
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ESTRATEGIA DE MERCADO PARA POSICIONAR A
N, ALTA VERAPAZ

3.4.2.1 Redes sociales

Es una estrategia que se basa en la comunicacion continua entre empresa-cliente, a diferencia de
la tradicional mercadotecnia en donde solo una parte genera ¢l mensaje al cliente. La
mercadotecnia de medios sociales consiste en una construccion de relaciones a largo plazo ya que
mas adelante podria resultar en un cierre de negocios o unos clientes potenciales. El objetivo de
esta herramienta es estar presenta en muchos lugares, creando redes y conexiones personales con

el cliente a través de sus redes sociales, entre las que se encuentra Facebook y Twitter.

Cuadro No.3

Promocion en Facebook

Medio Tamario
Internet
Campana i Observaciones
La mejor opcién para tus celebraciones Full color

Fuente: Elaboracion propia. Noviembre 2013

Pasos para registrarse en Facebook

Abre una cuenta

Fuente: www facebook com

ANGEL MAURICIO GAMBOA BELTETON / NOVIEMBRE 2,013
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ESTRATEGIA DE MERCADO PARA POSICIONAR A
DISCOTECA MOVIL STATUS EN COBAN ALTA VERAPAZ

e Debera registrate en facebook completando los campos en blanco y haciendo click en

“Abrir una cuenta”

® Acceda a crear una pagina, le aparecera la interfaz de creacion de una pagina: elija una

categoria y un nombre y rellene todos los campos y haga clic en "crear pagina"

e Cargue una imagen o el logo de la empresa. Facebook generara automaticamente una
imagen en miniatura. Esta imagen en miniatura aparecera cuando se actualice el estado.

Al final del proceso de creacion, no olvide hacer clic en "Publicar esta pagina”.

¢ En cualquier momento se podra modificar la estructura de la pagina y afiadir elementos
haciendo clic en "Editar pagina”, situado debajo de la imagen de la pagina. Podra

modificar la pagina las veces que desee.

Cuadro No .4

Promocion en Twitter

Medio Tamafio
Internet
_Campaﬁa Observaciones
La mejor opcion para tus celebraciones Full color

Fuente: Elaboracion propia. Noviembre 2013

ANGEL MAURICIO GAMBOA BELTETON !/ NOVIEMBRE 2 013
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ESTRATEGIA DE MERCADO PARA POSICIONAR A
DISCOTECA MOVIL STATUS EN COBAN ALTA VERAPAZ

Pasos para registrarse en Twitter

Ingrese a www.twitter.com
Rellene los campos:
v Nombre completo: su nombre y apellido, 0 si desea conservar su privacidad puede
ingresar un seudénimo.
v Correo electronico: ingrese su correo electronico, que le servird para recuperar su
contraseiia en caso la olvide.
« Contrasena: elija una contrasefia de al menos 6 caracteres que no sea facil de adivinar.

Lo mejor es que no ponga la misma contrasefia de su correo.
Haga clic en "Registrarse en Twitter"

En la pagina que aparece, si los datos que ingreso son correctos apareceran con un Vvisto
bueno al lado derecho. En caso contrario debera modificarlos. Si desea puede cambiar el
nombre de usuario que se le ha asignado por defecto.

Haga clic en "Crear mi cuenta".
Siga las indicaciones.

Finalmente, ingrese a su pagina de inicio de Twitter.

ANGEL MAURICIO GAMBOA BELTETON / NOVIEMBRE 2,013
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ESTRATEGIA DE MERCADO PARA POSICIONAR A

3.4.2.2 Volantes
Se imprimiran volantes conteniendo el nombre de la empresa, los servicios que brinda y namero

de teléfono para contrataciones.

Se imprimiran 500 volantes quincenales los que tendran las siguientes dimensiones: 14 cms de

ancho x 27.4 cm de alto, impresos en blanco y negro.

Cuadro No.5

Promocion con volante

Medio | Tamaiio

Escrito Media carta
Campafia ) Observaciones '
La mejor opcion para tus celebraciones Blanco y Negro

Fuente: Elaboracion propia. Noviembre 2013

Tlustraciéon No.2

Disefio de volante

LO MEJOR EN AUDIO E ILUMINACION
PARA TUS CELEBRACIONES
Bodas - Quinzeaios - Cumpleanos
Aniversarios - Bautizos - Convivios

lificacion de Sonid
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3.4.2.3 Prensa

Por su amplia cobertura, por su flexibilidad y oportunidad, se publicaran anuncios en el periédico
de mayor circulacion a nivel local (Nuestro Diario). Los anuncios a publicar contendrd la
siguiente informacién: el nombre de la empresa, los servicios que brinda y nimero de telé¢fono

para contrataciones.

Cuadro No.6

Promocion en prensa

Medio Tamafio
Escrito 23"
Cfam_paﬁa Observaciones N
La mejor opcidn para tus celebraciones | Full color

Fuente: Elaboracion propia Naviembre 2013

[lustracion No.3

Diseiio de publicacion en prensa

L0 MEJOR EN AUDIO E ILUMINACION
PARA TUS CELEBRACIONES
Bodas - Quinceadss - Cumpleaiios
Aniversarios - Bautizas - Convivios
Amplification de Sonido

CONTRATACIONES
54600663 - 79523525

statuasmovildisco@@yahan.com
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DISCOTECA MOVIL STATUS EN COBAN, ALTA VERAPAZ

3.4.2.4 Radio

Se transmitiran spots o cuiias radiales de 30 segundos cada una en frecuencia modulada, en una
de las estaciones locales con mayor audiencia (Radio La Buena), aprovechando al maximo su

gran cobertura y la repeticion del mensaje en la mente del consumidor

El spot o la cufia radial daran informacion acerca de los servicios que brinda la empresa y los

teléfonos de contratacién.

Cuadro No.7

Promocion en radio

Medio Tamaiio

Radial 30 Segundos
Camparia Observaciones )
La mejor opcion para tus celebraciones 4 Spots diarios

Fuente: Elaboracion propia. Noviembre 2013

3.43 Concepto publicitario

Discoteca mévil Status sera dada a conocer como una empresa que se especializa en el servicio
de audio e iluminacién para la celebracion de cualquier evento, bajo la estrategia de

posicionamiento de su marca con servicios de calidad.

“Has de tu celebracion un momento inolvidable con Io mejor en audio, iluminacion y efectos
especiales de discoteca mévil Status, contamos con los paquetes de servicio que se adecuan a tu

bolsillo, no lo pienses mds, discoteca movil Status, miisica a otro nivel. Contrataciones al

teléfono 58252229
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35 Viabilidad financiera

3.5.1 Presupuesto del plan publicitario

Cuadro No.8

Presupuesto del plan publicitario

MEDIO FRECUENCIA COSTOQ UNITARIO TOTAL MENSUAL |
ESCRITO:
Volantes 1,000 (mes) Qo010 Q 100.00
Prensa 2 veces (mes) Q 400.00 Q 800.00
RADIAL:
Spots Diarios 125 (mes) Q640 Q 800.00
TOTAL Q 1,700.00

Fuente: Elaboracion propia. Noviembre 2013

ANGEL MAURICIO GAMBOA BELTETON / NOVIEMBRE 2,013
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3.5.2 Impacto del plan publicitario

Con la implementacién del plan publicitario se pretende obtener la contratacién de dos paquetes
de servicio full con un valor de Q 2,500.00 c/u y seis paquetes de servicio basico mensuales con
un valor de Q 400.00 c/u.

Cuadro No.9

Impacto del plan publicitario

Ingreso bruto mensual ] B Q 7,400.00
(- ) Costos de operacion ] ) Q 3,000_.00
(-) Costo del plan publicitario Q 1,700.00
Utilidad Q 2,700.00
Rentabilidad = (utilidad neta / ventas netas) x 100

= (Q2,700.00 / Q 7,400.00) x 100

= 36.48 %

Podemos observar que con la contratacion de los servicios propuestos se generara una

rentabilidad del 36.48% mensual.

ANGEL MAURICIO GAMBOA BELTETON / NOVIEMBRE 2,013
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Griafica No.12

Impacto del plan publicitario

tgrese Lt ghan publritano y 42 operauot

Fhaqucts tuf B Psquete Basia = Sublodad

Andlisis:

El plan publicitario es autofinanciable con el ingreso esperado mensual de Q 7,400.00

El beneficio mensual generado sera de Q 2,700.00

3.5.3 Costo beneficio

Discoteca movil Status obtendré un costo beneficio de Q.20,000.00 derivado de la propuesta del
plan publicitario como estrategia de mercado para posicionarse en Cobén, Alta Verapaz, el cual

formo parte del proceso de la Practica Empresarial Dirigida con el fin de apoyar a las empresas

locales y ala sociedad.

MANGEL MAURICIO GAMBOA BELTETON / NOVIEMBRE 2,013
47



ANEXOS

48



UNIVERSIIDAD
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INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
CUESTIONARIO
Para empresas de la Competencia

La presente encuesta de opinion tiene como finalidad: hacer un estudio acerca de algunos puntos
de importancia en cuanto a las operaciones que tienen las discotecas méviles. Por favor pido la
veracidad de su respuesta.

1. Cuenta con publicidad en algin medio?

2. Qué medio de comunicacion es el que utiliza mas para su Publicidad?

Radio D Televisién [:I Medio EscritoD Redes Sociales l:‘

3. Cual es su promedio mensual de contratos de servicio?

1a3 [:‘ 436D 7a9 D 100ma’s[:]

4. Presta servicio fuera del municipio de Cobén, Alta Verapaz?

o [ w[ ]

5. Posee transporte propio?

4[] w[]

6. Promedio del personal que labora en la empresa?

1a3 D 436l:| 7a9 I:l 100més[:|
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INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
CUESTIONARIO
Para Clientes

A continuacién se le presentan una serie de cuestionamientos suplico su colaboraciéon para
responder cada uno de forma objetiva y puntual, para obtener informacién veridica para la
investigacion que se esta efectuando.

1. Ha contratado los servicios de una Discoteca Mévil?
[ o[ ]
2. Que caracteristicas tomaria en cuenta a la hora de contratar una Discoteca Mévil?
Precio I:I Calidad D Ambos D
3. Conoce a Discoteca Movil STATUS?
[ o[ ]
4. Ha oido hablar de Discoteca Movil STATUS?
[ “[]

5. A que medio le pone mas atencion?

Radio I:I Televisién l:l Medio Escrito D Redes Sociales |:[
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