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RESUMEN EJECUTIVO

La Sociedad Deportiva Star Club es un equipo de futbol profesional cuya sede se
encuentra en la ciudad de Riobamba a lo largo de su trayectoria durante 30 afios ha
disputado varios campeonatos buscando el ascenso de categoria en la primera B del
balompié ecuatoriano. Es por ello que el presente trabajo de titulacion he realizado un
analisis exhaustivo de la situacion actual del club tanto interna como externamente, con
la finalidad de proponer estrategias realmente viables y con las cuales se puedan obtener
resultados positivos en cuanto al crecimiento y posicionamiento del club.

Las investigaciones de mercado permitieron conocer que la mayoria de los encuestados
que si conocia el Star Club consideran que el marketing deportivo es bueno, lo que es
una calificacion bastante baja debido que al ser un equipo reconocido en la ciudad es
necesario que sus actividades en este ambito sean organizadas y planificadas, ademas
evaluadas periédicamente para implementar las mejoras e innovaciones pertinentes.

Se disefd estrategias y tacticas de marketing deportivo a aplicarse durante la temporada
2016 con sus respectivos medios de control, este contenido fue plasmado en un plan
operativo anual cuyo valor de inversion es de $13824,60 para incrementar

significativamente el valor de la marca de Star Club.

Palabras claves: Marketing deportivo, marca, estrategias, aficionados, socios,
patrocinadores.

Ing. Viviana Del Pilar Logrofio Satan
DIRECTORA DEL TRIBUNAL
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SUMMARY

The Sports Society “Star Club” is a profesional soccer team, which the headquarters is
located in the city of Riobamba, along of its trajectory during 30 (thirty) years, it has
been disputed a variety of championships looking for the ascent of category in the first
B of the Ecuadorian football. It is therefore that the present degree work,l was realized
an exhaustive analysis of the actual situation of the club, both internally and externally,
in order to propose strategies really feasible and with it can get positive results as soon
as the growth and psoitioning of the club.

The market researches allow knowing that the most of the surveyed people that know
about “Star Club” consider that the sport marketing is Good, what is a qualification very
low owing to be a recognized team in the city its necessary that is activities in this ambit
will be organized and planned, in addition it will be evaluated periodically to implement
the improvements, and relevant innovations.

It was designed and tactics of sport marketing to apply during the season 2016, with its
respective control means, this contain was embody in an anual operative plan whose
investment value is $13.824, 60 to significally increase the value of the “Star Club”
brand.

Key Words: Sport Marketing, brand, strategies, fans, associated partner, sponsor.
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INTRODUCCION

El marketing deportivo se ha convertido en la mejor herramienta para afrontar los retos
que les propone la industria del futbol a los equipos con o sin experiencia, en este
contexto surge la necesidad de la personalizacion de la gestion del fatbol de manera
que se posible diferenciarse y conseguir una respuesta positiva en los aficionados.

Las diferentes oportunidades que ofrece la industria a los clubes va mas alla de los
resultados de cada cotejo se extiende a la creacion de promocionales y jugadores que
realmente causen admiracion en sus seguidores, para tomar estas oportunidades es
imperante superar el paradigma de que los patrocinadores solo son una catapulta al éxito
y una vez que se consigue son desechados, desechando también todo el trabajo que se
invirtio para conseguirlos; para pasar a considerarlos aliados y compafieros para el

constante crecimiento del equipo.

La estrategias que un equipo ponga en marcha seran la clave para superar el anonimato

y convertirse en un verdadero icono local, nacional y porque no mundial.

El presente trabajo investigativo tiene el proposito de presentar una propuesta con el
propdsito de mejorar el posicionamiento y la competitividad de Star Club de la ciudad
de Riobamba, ya que a pesar de tener 30 afios de trayectoria no ha implementado
estrategias de marketing que de una forma planificada y organizada le permita

incrementar sus ingresos.



CAPITULO 1: EL PROBLEMA

Hoy en dia el deporte ha dejado de ser una actividad, blanca e inmaculada sino que esta
estrechamente relacionada con la pasion de sus seguidores y el negocio, es por ello que
no funciona de manera disgregada sino que necesita el aporte de empresas y marcas las
que constituyen elementos importantes para su adecuado desarrollo. El deporte incluye
innumerables disciplinas de las que definitivamente la que mas destaca es el futbol,
siendo el mas popular y rentable de los cinco continentes y en consecuencia el mas

codiciado por los auspiciantes.

Ecuador no es la excepcién ya que también tiene una gran cantidad de equipos y clubes,
unos con una larga trayectoria y otros nacientes pero que comparten los mismos
objetivos de reconocimiento, ascenso a las categorias privilegiadas y obtencion de
beneficios econdmicos; sin embargo el camino hacia estos objetivos esta lleno de
dificultades debido a que no cuentan con las herramientas adecuadas que les permitan

posicionar su marca y emocionar a sus seguidores.

Otro de los problemas a los que deben enfrentarse los equipos nacionales es la falta de
credibilidad de las empresas, las cuales no estan dispuestas a auspiciarlos sin antes
conocer, estudiar y comprobar que sus potencialidades son un escenario favorable para
un ganar — ganar tanto para el club por el apoyo econé6mico como para incrementar la
notoriedad de la empresa en el mercado. Por estas razones la actividad deportiva no
debe aislarse de las técnicas del marketing ya que su correcta planificacion y aplicacion

sera el aliado para alcanzar las metas planteadas.

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

A lo largo de la historia del balompié ecuatoriano son pocos los equipos que han
logrado evolucionar y ganar éxito posicionandose como una marca que produce
verdaderas emociones en sus seguidores, es por esta razon que cada vez mas clubes
tienen la necesidad de enfocar sus esfuerzos a ofrecer un producto, cuya calidad
futbolistica conquiste al hincha para que esté mas predispuesto a asistir a los estadios y

adquirir la indumentaria o accesorios con la identificacién del equipo.



En la ciudad de Riobamba realiza sus actividades la Sociedad Deportiva Star Club
siendo uno de los mas reconocidos, sin embargo es evidente que se maneja de manera
empirica en base a la experiencia adquirida por sus dirigentes a lo largo del tiempo, lo
que resulta poco rentable y al ser una equipo de segunda categoria de fatbol profesional
esta realidad dificulta su ascenso a categorias privilegiadas del pais. La falta de la
aplicacion de estrategias de marketing deportivo en la dindmica del club ha repercutido
en la escasez de hinchada en los encuentros deportivos pues no se ha empleado los
conocimientos adecuados que aseguren mantener ferviente el apoyo al club tanto por

parte de la poblacion como de las empresas locales.

Se propone que el marketing deportivo sea considerado como una oportunidad del club
para generar mayores ingresos y reconocimiento, incrementando el prestigio de su
equipo y posicionando su marca, a la que su hinchada ha seguido por treinta afos
consecutivos. El disefio de estrategias de marketing deportivo tendrd como propdsito
crear un vinculo emocional entre la marca del Star Club y los hinchas, estudiantes,

socios y otros involucrados.

1.1.1. Formulacion del problema
¢En qué medida influyo el marketing deportivo en el fortalecimiento de la marca de la

Sociedad Deportiva Star Club de la ciudad de Riobamba?

1.1.2. Delimitacién del campo de accion
El presente trabajo investigativo se realizo en la ciudad Riobamba de la provincia de
Chimborazo para determinar la influencia del marketing deportivo en el fortalecimiento

de la marca de la Sociedad Deportiva Star Club.

1.2. JUSTIFICACION

El presente trabajo investigativo se generd debido a que el deporte, especialmente el
fatbol mueve grandes masas de personas y representa actividad econdémica no sélo para
los clubes, directivos o los socios sino que implica a miles de involucrados que de una u
otra forma se ven beneficiados o perjudicados de acuerdo a las circunstancias en las que

se desarrollan los encuentros deportivos.



Son escasos los clubes que en nuestro pais destinan presupuesto y esfuerzo a investigar
la preferencia de sus seguidores para disefiar estrategias adecuadas que den como
resultado no Unicamente incrementar sus hinchas sino que establecer un vinculo
emocional entre el aficionado y su equipo lo que definitivamente repercutird de manera
positiva en los réditos del equipo. Es por ello que la aplicacion del marketing deportivo
tiene el proposito de fortalecer la marca de la Sociedad Deportiva Star Club,
incrementar su popularidad y dar a conocer su trayectoria de 30 afios dentro futbol
profesional de la provincia de Chimborazo; y revalorizarlo como un equipo joven

emblema de la ciudad de Riobamba.

1.3. OBJETIVOS
1.3.1. Objetivo General

e Determinar la influencia del Marketing Deportivo en el fortalecimiento de la marca de

la Sociedad Deportiva Star Club de la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo.

1.3.2. Objetivos Especificos

¢ Realizar sustento tedrico pertinente acerca del marketing deportivo y la marca.

e Elaborar una investigacién de mercado que permita determinar el posicionamiento

actual de la marca, los gustos y preferencias del hincha del Star Club.

e Disefiar estrategias de marketing deportivo adecuadas para el fortalecimiento de la

marca del Star Club.



CAPITULO 2: MARCO TEORICO

2.1. MARCO DE REFERENCIA
2.1.1. Tebrico

Marketing

Definicion

“El marketing es la realizacion de actividades empresariales que dirigen el flujo de
bienes y Servicios del productor al consumidor” (Ama, 1960 pag. 36), siendo asi
podriamos agregar que el “marketing es la planificacion y ejecucion de todos los
aspectos y actividades relativas a un producto con objeto de influir sobre los
consumidores para que se compre la mayor cantidad posible a un precio optimo que
maximice el beneficio de la empresa a largo plazo” (Buck, 1962 pag. 41), tomando en
cuenta “las actividades humanas dirigidas a facilitar los intercambios de consumo”
(Kotler, 1972 pag. 26) resultando asi “un proceso social y de gestion a través del cual
los distintos grupos e individuos obtiene lo que necesitan y desean creando, ofreciendo
e intercambiando productos con valor para otros” (Kotler & Armstrong, Fundamentos
de Marketing, 2003) péag.32 , sin olvidar que “es mecanismo econémico y social a
través del cual los individuos y los grupos, satisfacen sus necesidades y deseos por
medio de la creacion de productos y otras entidades de valor” (Kotler, Direccion de
Mercadotecnia, 2001)pag. 46).

Marketing Deportivo

“Conjunto de actividades enfocadas a conocer y satisfacer las necesidades de las
personas interesadas en el consumo del deporte, a través de la creacién e intercambio de
deseos y satisfactores, entre organismos y personas, de manera voluntaria y

competitiva” (Rivera Camino & Molero Ayala, 2009, pag. 41).

El marketing deportivo busca con su aplicacion disefiar estrategias que permitan
determinar las preferencias de los aficionados y fomentar el consumo del deporte tanto
hacia los involucrados directos como para los indirectos; incrementando los beneficios

econdmicos para la institucion que lo implementa ya que crece su credibilidad hacia los



patrocinadores, los que a su vez también ganan reconocimiento y posicionamiento en el

mercado.

“El marketing deportivo ha desarrollado dos objetivos principales: el marketing de
productos y servicios deportivos dirigidos a consumidores de deportes y el marketing
para otros consumidores y productos o servicios industriales a través de promociones
deportivas” (Beotas Lalaguna, 2006, pag. 146). Estos objetivos estan directamente
relacionados con el mercado y posicionamiento de la marca con la que el aficionado
tiene un vinculo y lo transmite a su grupo de referencia: familia o amigos; de igual
manera este vinculo da lugar a que las empresas patrocinadoras presenten promociones

0 regalos a sus clientes en base a su equipo o deportista favorito.

Segun Jiménez Gutierrez (2007):

En el marketing deportivo, el concepto de producto hace referencia a dos tipos bien
diferenciados lo que implica conocerlos bien para adoptar las decisiones de marketing
mas correctas respecto a cada una de ella. Asi encontramos:

Bienes Tangibles: Articulos deportivos propiamente dichos como pueden ser zapatillas
de deporte.

Bienes Intangibles: Aqui encontramos desde los distintos acontecimientos que surgen a
raiz de un deporte concreto (por ejemplo: ligas de futbol, campeonatos de tenis, vueltas

ciclisticas, etc) (pag. 330).

El producto que define el marketing deportivo puede ser tangible o intangible; dentro de
los tangibles es necesario mencionar que al estar identificado con la marca de un equipo
o una figura destacada en el deporte el producto adquiere mayor valor, recordacion y es
una elemento que produce emociones que en muchas ocasiones influyen en la compra.
Los intangibles incluyen los eventos de cuya magnitud depende el interés del aficionado

y de las marcas patrocinadoras.

Marketing del Fatbol

Marin Montin (2009) afirma que:

Podemos definir al marketing del fatbol como un proceso social y de gestion (conjunto
de actividades) realizado por los clubes para impulsar intercambios tendentes a

satisfacer las necesidades y deseos de los consumidores del futbol, asi como mantener
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relaciones duraderas con los mismos, garantizando con ello su supervivencia en el

mercado (pag. 232).

La gestion de los directivos y demas actores del escenario futbolistico esta direccionada
a mantener un equilibrio en la interaccion que necesitan tener para el correcto desarrollo

de este deporte en armonia con el mercado y los aficionados.

El objetivo es hacer de la venta algo superfluo: “conocer y comprender en tanta
profundidad, que el producto o servicio se ajusten perfectamente a él y se venda por si
mismo” (Drucker, 1998, pag. 52). Los dirigentes de los clubes deportivos se empefian
en adoptar técnicas generales del marketing con lo que no obtienen los resultados
esperados, es por ello que los esfuerzos de su gestion deberan enfocarse a estudiar y
determinar que es lo que el hincha espera del equipo, adaptando las herramientas del
marketing deportivo a las circunstancias reales del club para que asi el producto sea tan
atractivo que se venda solo.

Campos (2004) asevera que:

Parece claro hoy en dia que los clubes deportivos han de aprender a desenvolverse
conforme a las exigencias de la nueva economia de los servicios en la que vivimos. Y es
que no puede pasarse por alto en modo alguno la propia naturaleza de servicio de la
actividad deportiva.

Comencemos verificando la naturaleza de servicio de la practica deportiva desarrollada
por los clubes. Para ello presentamos una lista de algunos de los rasgos que se han
propuesto como distintivos de los servicios frente a los productos tradicionales:

e Intangibilidad. Los servicios no pueden ser vistos, tocados, degustados, etc.; por ello,
es complicado juzgar su calidad con anterioridad a su compra.

e Simultaneidad o inseparabilidad de produccion y consumo. Los productos tangibles
son primero producidos y posteriormente consumidos; mientras que los servicios son
producidos y consumidos al unisono.

¢ Heterogeneidad. Muy dificilmente puede lograrse la estandarizacién en el sentido de
asegurar un nivel uniforme en la calidad de los servicios.

e Caracter perecedero. Los servicios no pueden ser almacenados, lo cual puede plantear

problemas con la demanda.



¢ Ausencia de propiedad. El cliente tiene acceso al servicio pero no la propiedad de la
actividad o la instalacion.

e Participacion del cliente en el proceso de produccion del servicio o servuccion. (pag.
32)

La actividad deportiva representa un servicio con todas sus caracteristicas, la principal
es la intangibilidad por esta razon es indispensable tangibilizar el servicio que oferta el
club de modo que sus seguidores se sientan identificados con el equipo y apoyen

asistiendo a los encuentros deportivos.

Para Nogales Gonzalez (2006) el marketing interactivo (también denominado

interelacional):

Hace mencion al area de la calidad externa. En el caso especifico de los clubes
deportivos su funcién seria tratar de potenciar la eficacia de las interrelaciones
club deportivo - socio con el proposito de elevar en éstos la percepcion de la
calidad total de los servicios deportivos ofrecidos por la entidad, lo cual
permitird elevar los niveles de satisfaccion de los socios/abonados y, de esa
manera, consolidar la lealtad de los mismos hacia el club manteniendo altos los

niveles de repeticion de compra del abono (pag. 23).

La afiliacion al club debe dejar de ser un simple proceso sino que debe trascender y
significar beneficios y emociones hacia los que el hincha se sienta atraido y con la

certeza de que va a renovar su suscripcion.

Segln Nogales Gonzalez (2006) los objetivos del marketing interactivo en los clubes
deportivos son:

Elevar los niveles de la calidad externa, para potenciar la eficacia de las interrelaciones
entidad — abonado.

Elevar la percepcion de calidad total de los servicios deportivos.

Elevar los niveles de satisfaccion de los abonados con los servicios del club.

Consolidar la lealtad de los socios hacia el club y sus servicios.

Mantener altos niveles de repeticion de compra de abono, e entrada, de uso, o de

seguimiento, a largo plazo.



Obtener mas altos niveles de beneficios para la organizacion y club deportivo.
Seguir trabajando en la busqueda constante de la excelencia. (pag. 84)

2.1.2. Conceptual

Auspiciantes

“Un auspicio es un aval que se puede solicitar desde la organizaciéon de un evento a
entidades publicas o privadas con el fin de darle jerarquia al encuentro que estamos
organizando. A diferencia de un patrocinio o auspiciante corporativo, no es una relacion
comercial la que se establece, sino que es institucional, ya que es un nombramiento

firmado por la autoridad de esa entidad” (Vasca, 2011).

Club deportivo

“Es una organizacién que posee una estructura definida y concreta, basada en una
intencionalidad de constitucion, Es su carécter intencional lo que constituye la
organizacion, estableciendo una coordinacion, de sus miembros, sus esfuerzos la
decisiones y los medios disponibles. Su finalidad y objetivos estan encaminados hacia el
deporte de competicion y participacion en diferente campeonatos provinciales,
comunitarios, nacionales, etc.” (Mestre, 1995, pags. 70-71).

Estrategias

“Las estrategias son programas generales de accion que llevan consigo compromisos de
énfasis y recursos para poner en practica una mision basica. Son patrones de objetivos,
los cuales se han concebido e iniciado de tal manera, con el propdsito de darle a la

organizacion una direccion unificada” (Koontz, 1991).

Marca

“Es un nombre, término, simbolo, disefio o combinacion de éstos elementos que
identifica los productos de un vendedor y los distingue de los productos de la
competencia” (Lamb, Hair, & McDaniel, 2002, pag. 301)



Marketing
“Es un proceso social y administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo
que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor

con sus semejantes” (Kotler, Direccion de Mercadotecnia, 2001, pag. 7).

Marketing Deportivo

“Es un proceso social y de gestion mediante el cual el gestor del deporte busca obtener
aquello que la organizacion deportiva necesita y quiere, creando e intercambiado valor
con otros. El intercambio de valor con otros reconoce la importancia del consumidor del
deporte” (Shilbury, Quick, & Westerbeek, 1998, pag. 13).

Patrocinio

“Las acciones de patrocinio se centran en productos tangibles, el mecenazgo lo hace en
pro- ductos o servicios mas intangibles, utilizando formas de comunicacion mas
indirectas, tenues o sutiles y dirigiéndose al terreno de la cultura o del arte. En el caso
del término sponsor (esponsorizacion) nos estamos refiriendo al mismo tipo de acciones

centradas en el ambito deportivo” (Muiiiz, 2011).

Publicidad

“Cualquier forma pagada de presentaciéon y promocion no personal de ideas, bienes o
servicios por un patrocinador identificado” (Kotler & Armstrong, Fundamentos de
Marketing, 2003, pag. 470).

Servicio

“Actividades identificables e intangibles que son el objeto principal de una transaccion
ideada para brindar a los clientes satisfaccion de deseos o necesidades” (Stanton, Etzel,
& Walker, 2004, pég. 333)
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Sociedad Deportiva

“Es un tipo especial de sociedad anénima, por lo que comparte la mayor parte de sus
caracteristicas: se trata de una sociedad de responsabilidad limitada, de caracter
mercantil, y cuyos titulares lo son en virtud de una participacién en el capital social a
través de titulos o acciones. Al tener responsabilidad limitada, los accionistas no
responden con su patrimonio personal, sino Unicamente con el capital aportado” (Real
Decreto Legislativo, 1999).

Sponsoring

“El sponsoring se percibe como una técnica de comunicacion y los responsables se
plantean cuestiones relativas a la gestion y explotacion del mismo. Constituye un apoyo
de una persona u organizacion a la accion de un deporte, un evento deportivo, una
organizacion deportiva o un participante de una competicion, para el beneficio mutuo de

ambas partes” (Ferrand, Torrigianni, & Povill, 2006, pag. 22).

2.2. IDEA A DEFENDER
2.2.1. General
El marketing deportivo influird positivamente en el fortalecimiento de la marca de la

Sociedad Deportiva Star Club de la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo.
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CAPITULO 3: MARCO METODOLOGICO

3.1. MARCO METODOLOGICO
Es una investigacion exploratoria-descriptiva, en cuanto indaga sobre las caracteristicas

de un problema sobre la realidad y propone una solucion probable a dicha problematica.

3.1.1. Modalidad y tipo

La primera fase de esta investigacion serd cualitativa debido a que el concepto de
marketing deportivo en la ciudad de Riobamba y el pais es un tema poco desarrollado
por quienes trabajan en el ambito deportivo. EI concepto antes nombrado se lo
profundizara desde la perspectiva de los involucrados dentro y fuera de la sociedad

deportiva Star club.

La segunda fase del estudio es la investigacion cuantitativa, la misma que persigue
estudiar explicaciones para descubrir la relacién entre las variables y la realidad

especifica a estudiar.

El uso del método exploratorio permitira establecer qué opinan las personas
involucradas directamente con las caracteristicas de la sociedad deportiva Star Club, de
manera que esta investigacion previa sea la base de la posterior investigacion
descriptiva la cual permitira conocer a fondo las particularidades del mercado del rey de
los deportes “el futbol”.

El tipo de investigacion sera bibliografica — documental y de campo, la primera
consistira en recopilar, sintetizar e interpretar la informacion pertinente de libros, textos
elaborados, revistas especializadas, folletos e informacion actualizada de Internet. La
investigacion de campo se llevard a cabo en el lugar donde se presenta el problema,

estableciendo una interaccion entre los objetivos del estudio y la realidad.
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3.2. METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS

3.2.1. Métodos
La investigacion que se empleo es el método inductivo y deductivo; inductivo porque se

realizé una clasificacion sistematica de los datos obtenidos durante el trabajo de campo.
La parte deductiva se reflejé cuando se realizo la derivacion de conceptos y enunciados

que corresponden al tema en cuestion.

3.2.2. Técnicas
Las técnicas a utilizarse permitieron recoger, generar, analizar y presentar informacion

valida y fiable en cuanto a los involucrados y el escenario en el que se desarrolld el

problema a investigar, a continuacion se describira cada una de ellas:

= Observacién
Permitir reconocer caracteristicas y comportamientos exclusivos de los actores del

problema registrado en la ciudad.

= Entrevista
Se entrevistd a personas que trabajan en la institucion Star Club cuya experiencia sera
de gran valor para la adecuada marcha del marketing deportivo para el fortalecimiento

de la marca.

= Encuesta piloto
La elaboracién y aplicacion se dirigié a 20 personas con el propdsito de encontrar

posibles errores y corregirlos.
= Encuestas

Esta herramienta permitié conocer mas de cerca las caracteristicas, gustos y preferencias

de los aficionados actuales y potenciales de la institucion Star Club.( ver anexo n°2)
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3.2.3. Instrumentos
Los recursos a los que se recurrio para extraer informacién de la realidad a investigar

son los siguientes:

» Ficha de Observacion
Se realizé la descripcion completa del fendmeno a observar, procurando ser objetivos en

la observacion.

» Guia de entrevista
Esta contiene la organizacion, secuencia y naturaleza de las preguntas de forma que la

entrevista permita obtener la mayor cantidad util para la investigacion.

= Cuestionario

La construccion, aplicacién y tabulacion del cuestionario permitio recolectar
informacion de manera rapida y veraz. Se trabajé con la encuesta personal, cuyo
instrumento es un cuestionario estructurado y no disfrazado con preguntas cerradas de
multiple eleccion, escalas y abiertas con sus limitaciones de respuestas cuando se pida

sugerencias.
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3.3. POBLACION Y MUESTRA
El Canton Riobamba tiene 146 254 habitantes en el area urbana, segin el censo

realizado del 2010 realizado por el INEC, los cuales el 47% son hombres y 53%

mujeres.

Vamos a considerar la poblacion existente dentro de los siguientes rangos de edad

considerados consumidores actuales y potenciales de la marca Star Club:

Cuadro N° 1: Poblacién por grupos de edad — Riobamba

De 15 a 19 afios 15.241
De 20 a 24 afios 14.850
De 25 a 29 afios 13.020
De 30 a 34 afios 10.622
De 35 a 39 afios 9.681
De 40 a 44 afios 8.796
De 45 a 49 afios 8.166
De 50 a 54 afios 6.582
TOTAL 86.958

Fuente: Poblacién por grupos de edad/INEC CENSO 2010
Elaborado por: Cristian Yedra C.

3.3.1. Calculo del tamafo de la muestra

Férmula:

B Z’PQN
T E2(N—1)+ Z2PQ

n

Z= Nivel de confianza 1,96
P= Probabilidad de que el evento ocurra 0,50
Q= Probabilidad de que el evento no ocurra 0,50
= Universo 86958
n= Tamario de la muestra 382
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Cuadro N° 2: Niveles de confianza

TABLA DE APOYO AL CALCULO DEL TAMANO DE UNA MUESTRA

POR NIVELES DE CONFIANZA

Certeza 95% 94% 93% 92% 91% 90% | 80% 62.27% | 50%

Z 1.96 1.88 1.81 1.75 1.69 1.65 1.28 1 0.6745
7 2 3.84 3.53 3.28 3.06 2.86 2.72 1.64 1.00 0.45

E 0.05 0.06 0.07 0.08 0.09 0.10 0.20 0.37 0.50

2 2 0.0025 0.0036 | 0.0049 0.0064 0.0081 0.01 0.04 0.1369 | 0.25

Fuente: Mason D., R. (1976). Essentials of Stadistics. Prentice-Hall

Calculo del tamaiio de la muestra externa:

B Z’PQN
" E2(N-1)+Z2PQ

n

~ (1,962)( 0,50)( 0,50 )(86 958)
"= 0,052(86 958 — 1) + (1,962)(0,50)(0,50)

_ 83514,4632
M= 2173925 + 09604

n =382

Se aplicaran 382 encuestas en el area urbana de la ciudad de Riobamba

Se realizara estas encuestas atraves del medio de comunicacién masivo del internet,

utilizando google drive para enviar a la ciudadania en general el link especifico de la

encuesta. ( ver anexos n°® 3,4,5)

Ademas, se realizara una encuesta interna dirigida a los estudiantes de octavo afio de

educacion baésica a tercero de bachillerato para conocer el posicionamiento de la marca

Star Club, de acuerdo a la administracion de la institucion tiene 795 estudiantes,

divididos en los siguientes niveles y paralelos:
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Cuadro N° 3: Cantidad de estudiantes por niveles Unidad Educativa STAR

Octavo 45 42 45 132
Noveno 40 44 43 127
Décimo 48 46 42 136
lero de Bachillerato 44 41 47 132
2do de Bachillerato 48 47 49 144
3ero de Bachillerato 43 41 40 124
TOTAL 795

Fuente: Administracién Unidad Educativa STAR
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Z= Nivel de confianza 1,96
P= Probabilidad de que el evento ocurra 0,50
= Probabilidad de que el evento no ocurra 0,50
= Universo 795
n= Tamafio de la muestra 259

Calculo del tamaiio de le muestra interna:

B Z’PQN
" E2(N-1)+ Z2PQ

n

_(1,96%)(0,50)( 0,50 )(795)
™= 0,052(795 — 1) + (1,962)(0,50)(0,50)

763,518
"= 1985 + 0,9604

n =259

Se aplicaran 259 encuestas dentro de la Unidad Educativa Santo Tomas Apdstol
Riobamba, distribuidas de la siguiente manera:



Cuadro N° 4: Cantidad encuestas en cada nivel Unidad Educativa STAR

Octavo 132 17% 43
Noveno 127 18% 47
Décimo 136 18% 47
lero de Bachillerato 132 16% 42
2do de Bachillerato 144 14% 37
3ero de Bachillerato 124 17% 43
TOTAL 795 100% 259

Fuente: Administracion Unidad Educativa STAR
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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3.3.2. Resultados de la investigacion de mercado interno

Tabla N° 1: Género

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
. valido acumulado
Vélidos Masculino 166 64,1 64,1 64,1
Femenino 93 35,91 35,9 100,0
Total 259 100,0 100,0
Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR
Elaborado por: Cristian Yedra C.
Grafico N° 1: Género
I Masculino
W Femenino

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)

Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- De los encuestados en la Unidad Educativa Santo Tomas Apdstol de la
ciudad de Riobamba el 64,09% corresponde al género masculino y el 35,91% al

femenino.

Interpretacion.- Este resultado indica que la mayoria de los encuestados son hombres
los cual permitira conocer que posicionamiento tiene en sus mentes la marca de Star
Club, pues al ser una institucion dedicada al futbol esta vinculada en su mayoria con los
hombres, sin embargo la investigacion también permitird conocer los gustos y
preferencias de las mujeres encuestadas para mejorar la experiencia que ofrece el club y

asi convertirlas al seguidoras fieles del mismo.
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Tabla N° 2: Edad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje [valido acumulado
Vélidos 11-14 afios 137 52,9 52,9 52,9
15-18 afios 122 47,1 47,1 100,0
Total 259 100,0 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 2: Edad
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20

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR

T
11-14 afios

Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Anélisis.- El 52,90% de los encuestados tienen edades comprendidas entre 11 a 14 afios

y el 47, 10% se encuentra en un rango de 15 a 18 afios.

Interpretacion.- La mayor cantidad de encuestados tiene edades entre 11 y 14 afios
los cuales al ser muy jovenes tienen mucha méas admiracion hacia el deporte, es por ello
que es necesario que el club enfoque sus esfuerzos hacia persuadirlos a ser hinchas,
inscribirse en la escuela de futbol del club e influenciar a sus padres a adquirir los

productos.
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Tabla N° 3: Nivel que cursa

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje | valido acumulado
Vélidos 8vo afio 43 16,6 16,6 16,6
9no afio 47 18,1 18,1 34,7
10mo afio 47 18,1 18,1 52,9
lero Bachillerato 42 16,2 16,2 69,1
2do Bachillerato 37 14,3 14,3 83,4
3ero Bachillerato 43 16,6 16,6 100,0
Total 259 100,0 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Gréfico N° 3: Nivel que cursa

Porcentaje
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Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- La encuesta fue aplicada a los estudiantes de octavo a tercer afio de
bachillerato: de los que el 18,147% esta divido en partes iguales entre los encuestados
de noveno y décimo afio bésico, el 16,602% dividido entre los jovenes de octavo y
tercero de bachillerato, el 16,2% corresponde a primero de bachillerato y el restante

14,28% a los estudiantes de segundo afio de bachillerato.
Interpretacion.- Esta pregunta tiene relacion a la anterior por ello su importancia

radica en que permite reconocer al mercado objetivo al que estaran dirigidas las

estrategias de marketing deportivo del club.
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Tabla N° 4: Deporte preferido

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido | acumulado
Validos Basquet 61 23,6 23,6 23,6
Atletismo 12 4,6 4,6 28,2
Ecuavoley 9 3,5 3,5 31,7
Futbol 134 51,7 51,7 83,4
Tenis 16 6,2 6,2 89,6
Ninguno 27 10,4 10,4 100,0
Total 259 100,0 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 4: Deporte preferido
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Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Anélisis.- El gréfico indica que el 51,7% de los encuestados respondieron que el
deporte que prefieren practicar futbol, 23,5% basquet, 10,4% no practica ningun
deporte, el 6,17% tenis, el 4,63% atletismo y el 3,5% ecuavoley.

Interpretacion.- Mas de la mitad de los encuestados prefieres el futbol lo cual es un
resultado alentador ya que demuestra que el futbol se mantiene como el predilecto para
la mayoria, por lo tanto el club debera mantener y mejorar constantemente su calidad
futbolistica, ademéas en los resultados encontramos un porcentaje significativo de
personas que no practican ningun deporte lo cual representa un oportunidad de que se
conviertan en seguidores del club y de que practiquen futbol.
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Tabla N° 5: Pregunta 1. ¢ Conoce usted las actividades que realiza la Sociedad
Deportiva Star Club?

Porcentaje

Frecuencia |Porcentaje | Porcentaje valido| acumulado

Vélidos  si 179 69,1 69,1 69,1
no 80 30,9 30,9 100,0

Total 259 100,0 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Gréfico N° 5: Pregunta 1. ¢ Conoce usted las actividades que realiza la Sociedad
Deportiva Star Club?

Osi
WMo

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- Méas de la mitad de los encuestados, el 69,11% si conoce las actividades que
realiza la Sociedad Deportiva Star Club y el 30,89% no conoce las actividades que
realiza el club; este resultado indica que a pesar de que la mayoria de los estudiantes
respondio afirmativamente a esta pregunta, una cantidad significativa no esta tiene

conocimiento de la actividad del club.
Interpretacion.- A obtener que la mayor parte de los encuestados si conoce las

actividades del Star Club es importante determinar y disefiar las estrategias permitiran

despertar el interés de quienes no conocen las actividades del club.
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Tabla N° 6: Pregunta 2. ; Como calificaria usted la infraestructura deportiva con

la que cuenta el Star Club actualmente?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje |valido acumulado
Validos  Excelente 43 16,6 23,9 23,9
Muy bueno 80 30,9 44,4 68,3
Bueno 48 18,5 26,7 95,0
Regular 8 3,1 4.4 99,4
Malo 1 4 ,6 100,0
Total 180 69,5 100,0
Perdidos  Sistema 79 30,5
Total 259 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 6: Pregunta 2. ; Como calificaria usted la infraestructura deportiva con

la que cuenta el Star Club actualmente?
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Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- De los encuestados apenas el 23,8% cree que la infraestructura de club es
excelente en contraste con el 44,4% que considera que es muy buena, 26,6% que es

buena, 4,44% dice que es regular y en 0,55% que es mala.

Interpretacion.- La infraestructura del club es de gran relevancia ya que es importante
su buen estado para lograr que la aficion realmente disfrute de los encuentros
deportivos sea por ello que a pesar de que la mayoria de los encuestados la califica

como muy buena es necesario proponer opciones que permitan mejorarla.
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Tabla N° 7: Pregunta 3. ; Como calificaria usted el marketing deportivo que aplica
la Sociedad Deportiva Star Club?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |[Porcentaje |valido acumulado
Validos  Excelente |13 50 7,2 7,2
Muy bueno | 39 15,1 21,7 28,9
Bueno 84 32,4 46,7 75,6
Regular 24 9,3 13,3 88,9
Malo 20 7,7 111 100,0
Total 180 69,5 100,0
Perdidos Sistema 79 30,5
Total 259 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 7: Pregunta 3. ; Como calificaria usted el marketing deportivo que

aplica la Sociedad Deportiva Star Club?

Porcentaje

Excelente

Muy bueno

Bueno

Regular

Malo

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- Para el 46,6% de los encuestados el marketing deportivo que aplica el club es
bueno, el 21,6% lo califica como muy bueno, el 13,33% como regular, el 11,11% como
malo, y el 7,22% excelente. A pesar de que la mayoria de los encuestados considera que
el marketing deportivo del club es bueno y porcentaje importante afirma lo contrario por

lo que es importante mejorar su aplicacion.

Interpretacion.- A pesar de que son pocas las actividades relacionadas con el
marketing deportivo la mayoria de los encuestados las considera buenas, sin embargo es
necesario aplicar estrategias que realmente generan resultados visibles en el

posicionamiento del Star Club.
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Tabla N° 8: Pregunta 4. (Con qué frecuencia asiste usted a los encuentros

deportivos locales del Club?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje |valido acumulado
Vélidos  Siempre 17 6,6 9,4 9,4
Casi siempre 69 26,6 38,3 47,8
A veces 85 32,8 47,2 95,0
Casi nunca 8 3,1 4,4 99,4
Nunca 1 4 ,6 100,0
Total 180 69,5 100,0
Perdidos  Sistema 79 30,5
Total 259 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 8: Pregunta 4. ;Con qué frecuencia asiste usted a los encuentros

deportivos locales del Club?
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Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- El 47,2% de los encuestados afirma asistir a veces a los partidos del Star
Club, el 38,3% asiste casi siempre, el 9,4% asiste siempre, 4,4% casi nunca y el 0,55%

nunca.

Interpretacion.- La asistencia de los hinchas a los encuentros deportivos del club no
solo significa Unicamente beneficio econémico para el club sino que genera popularidad
y el sentimiento de pertenencia de los seguidores hacia los colores de la camiseta es de

vital importancia implementar estrategias que motiven la asistencia a los estadios.
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Tabla N° 9: Pregunta 5.  Cémo calificaria usted el desempefio futbolistico del Club

en el altimo campeonato (2015)?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje [vaélido acumulado
Excelente 27 10,4 15,0 15,0
Validos  Muyy bueno 68 26,3 37,8 52,8
Bueno 68 26,3 37,8 90,6
Regular 14 5,4 7,8 98,3
Malo 3 1,2 1,7 100,0
Total 180 69,5 100,0
Perdidos Sistema 79 30,5
Total 259 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 9: (Como calificaria usted el desempefio futbolistico del Club en el

altimo campeonato (2015)?
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Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- A criterio del 75,54% de los encuestados el desempefio futbolistico del club
ha sido muy bueno y bueno en el campeonato de afio 2015, el 15% considera que el
club se desempefid de manera excelente, el 7,7% respondié que el desempefio fue

regular y el 1,66% considera que fue malo.

Interpretacion.- Los encuestados en su mayoria califican como muy bueno y bueno el
desempefio del club en el Gltimo campeonato resulta alentador que los hinchas sigan
teniendo fe y altas expectativas en el equipo es por estar razon que se debe motivar y
trabajar constantemente en incrementar el rendimiento de los jugadores dentro de la

cancha.
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Tabla N° 10: Pregunta 6. A su criterio ¢El Star Club cuenta

estrella capaz de atraer a la aficion a los partidos?

con un jugador

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |[Porcentaje |valido acumulado
Validos  Definitivamente si 35 13,5 19,4 19,4
Probablemente si 60 23,2 33,3 52,8
Indeciso 66 25,5 36,7 89,4
Probablemente no 9 3,5 50 94,4
Definitivamente no 10 3,9 5,6 100,0
Total 180 69,5 100,0
Perdidos Sistema 79 30,5
Total 259 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 10: A su criterio ¢ EIl Star Club cuenta con un jugador estrella capaz de

atraer a la aficion a los partidos?

]
I
i

[=

aQ

o

|

[+]
0

Definttivamente si

Probablemerte si

T
Indeciso

T
Probaklemente no

Defintivamente no

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- En cuanto a que si el club posee un jugador estrella el 36,7% de los
encuestados se mostré indeciso, el 33,3% afirm6 que probablemente si, el 19,4% dijo
que definitivamente si, el 5% respondié que probablemente no y el 5,55%

definitivamente no.

Interpretacion.- Si bien es cierto el equipo debe mantenerse como tal ya que es
importante el papel que cada jugador tiene en cada encuentro deportivo sin embargo es
necesario que exista un jugador estrella que destaque y con el que se sientan

identificados los hinchas, ademas este jugador sera la imagen del club.
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Tabla N° 11: Nombre jugador estrella

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |[Porcentaje |valido acumulado
Validos  Javier Caicedo 39 15,1 40,2 40,2
Dennis Armijos 8 3,1 8,2 48,5
Cristian Yedra 5 1,9 5,2 53,6
Wiliam Tixi 7 2,7 7,2 60,8
David Navarrete 32 12,4 33,0 93,8
Darwin Rodriguez 6 2,3 6,2 100,0
Total 97 37,5 100,0
Perdidos  Sistema 162 62,5
Total 259 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 11: Nombre jugador estrella
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Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- El 40,2% considera que Javier Caicedo es el jugador estrella del Star Club, el
32,9% dijo que el jugador estrella es David Navarrete, el 8,24% Dennis Armijos, el
7,21% Wilian Tixi, el 6,1% Darwin Rodriguez y para el 5,15% la estrella del club es

Cristian Yedra.

Interpretacion.- En gran parte los encuestados afirmaron que el jugador estrella del
club es Javier Caicedo por lo tanto este seria el candidato para ser la imagen
representativa del club en los diferentes estrategias publicitarias que se disefiaran para

ser aplicadas posteriormente.
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Tabla N° 12: Pregunta 7. ¢(Cree usted que la institucion esta en capacidad de

ascender de categoria en los proximos afios?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje [valido acumulado
Validos  Definitivamente si 79 30,5 43,9 43,9
Probablemente si 79 30,5 43,9 87,8
Indeciso 19 7,3 10,6 98,3
Probablemente no 2 .8 11 99,4
Definitivamente no 1 A4 ,6 100,0
Total 180 69,5 100,0
Perdidos  Sistema 79 30,5
Total 259 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Gréfico N° 12: Pregunta 7. (Cree usted que la institucion estd en capacidad de

ascender de categoria en los proximos afios?
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Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- El 43,889% de los encuestados se divide en partes iguales entre los que
consideran que el club definitivamente si y probablemente si estd en capacidad de
ascender de categoria en los proximos afios, el 10,55% se mostr6 indeciso, el 1,11%

dijo que probablemente no y el 0,55% definitivamente no.

Interpretacion.- Las expectativas de los encuestados en cuanto al ascenso de categoria
del Star Club son muy altas por este motivo la calidad futbolistica del equipo debe
incrementarse ademas de que las estrategias de marketing deportivo a implementarse

serén las responsables de motivar a la hinchada a seguir apoyando al club.
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Tabla N° 13: Pregunta 8. De los siguientes articulos ¢Cuales estaria dispuesto a

comprar con la marca del Star Club?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Vélidos  Chompas 147 56,8 81,7 81,7
Gorras 6 2,3 3,3 85,0
Esferos 8 11 86,1
Tomatodos 8 11 87,2
Camisetas 21 8,1 11,7 98,9
Banderas 2 ,8 1,1 100,0
Total 180 69,5 100,0
Perdidos Sistema 79 30,5
Total 259 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Gréfico N° 13: Pregunta 8. De los siguientes articulos ¢Cuales estaria dispuesto a

comprar con la marca del Star Club?
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Analisis.- El 81,6% de los encuestados respondié que estaria dispuesto a adquirir
chompas con la marca del Star Club, el 11,66% camisetas, el 3,33% preferiria las
gorras, el 3,3333 se divide en tres partes iguales entre a quienes le gustaria adquirir

esferos, tomatodos y banderas.

Interpretacion.- La ciudad de Riobamba presenta un clima muy frio esta podria ser una
de las razones por la que los encuestados respondieron que prefieren chompas
promocionales del club, sin embargo se propondran otros articulos novedosos y que

incentiven a los aficionados a apoya al club.
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Tabla N° 14: Pregunta 9. ¢ Usted estaria dispuesto a ser socio del Star Club?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje [vélido acumulado
Vélidos  Si 132 51,0 73,3 73,3
No 48 18,5 26,7 100,0
Total 180 69,5 100,0
Perdidos  Sistema 79 30,5
Total 259 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 14: Pregunta 9. ¢ Usted estaria dispuesto a ser socio del Star Club?
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Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- Del total de los encuestados el 73,33% de los encuestados contestd que si
estaria dispuesto a ser socio del Star Club y el 26,67% no estaria dispuesto.

Interpretacion.- De manera que la mayor parte de los encuestados si estaria de acuerdo
con ser socio del club por esta razén es necesario que el desempefio futbolistico de club
incremente su nivel para que quienes se afilien se sientan realmente identificados y

dispuestos a renovar su membresia.
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Tabla N° 15: Pregunta 10. Si su respuesta en la pregunta anterior fue Sl, ;Cuanto

estaria dispuesto a pagar por la membresia anual del Star Club?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje |vélido acumulado
Vélidos  16-20 80 30,9 60,6 60,6
21-25 52 20,1 39,4 100,0
Total 132 51,0 100,0
Perdidos Sistema 127 49,0
Total 259 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 15: Pregunta 10. Si su respuesta en la pregunta anterior fue SI,

¢ Cudanto estaria dispuesto a pagar por la membresia anual del Star Club?
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Analisis.- EI 60,606% de los encuestados esta dispuesto a pagar de 16 a 20 délares por
una membresia del club y el 39,394% de los encuestados pagaria de 21 a 25 dolares.

Interpretacion.- La disponibilidad de los encuestados a cancelar por una membresia

del club de 16 a 20 dolares presenta un valor tentativo para fijar el valor de la
membresia esto dentro de la Unidad Educativa Santo Tomas Apostol Riobamba.
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Tabla N° 16: Pregunta 11. ;Cémo preferiria recibir informacién de la actividad de

la Sociedad Deportiva Star Club?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje |[valido acumulado
Vélidos  Pagina web 65 25,1 48,5 48,5
Prensa Escrita 4 15 3,0 51,5
Television 24 9,3 17,9 69,4
Redes sociales 37 14,3 27,6 97,0
Radio 3 1,2 2,2 99,3
Revista 1 4 v 100,0
Total 134 51,7 100,0
Perdidos Sistema 125 48,3
Total 259 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 16: Pregunta 11. ; Como preferiria recibir informacion de la actividad

de la Sociedad Deportiva Star Club?
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Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- De los encuestados el 48,507% respondié que prefiere recibir informacion del
Star Club por medio de una pégina web, el 27,612% por medio de redes sociales, el
17,910% mediante la television, el 2,98% por prensa escrita, 21 2,23% por medio de la

radio y el 0,74% por una revista.

Interpretacion.- Para que una organizacion pueda mantenerse a través del tiempo debe
adaptarse a las necesidades del mundo digitalizado por ello en respuesta a que los
encuestados prefieren recibir informacion del club mediante redes sociales y pagina web
se debera proponer campafias integrales de social media que permitan mantener un

vinculo directo con la aficién.
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TABLA DE CONTIGENCIA O CRUCE DE VARIABLES

Tabla N° 17: Cruce de variables entre el género y si conoce las actividades que

realiza el club.

Tabla de contingencia ¢ Cual es su género? * 1. ;Conoce usted las actividades que realiza la
Sociedad Deportiva Star Club?

1. ¢Conoce usted las actividades
que realiza la Sociedad Deportiva
Star Club?

Si No Total

;Cual es su Masculino  Recuento 120 46 166

género? % dentro de ;Cual es sul 72,3% 27,7% 100,0%
género?

% dentro de 1. ;Conoce 67,0% 57,5% 64,1%
usted las actividades que

realiza la  Sociedad]

Deportiva Star Club?

Femenino Recuento 59 34 93
% dentro de ¢Cual es suj 63,4% 36,6% 100,0%
género?

% dentro de 1. ;Conoce 33,0% 42,5% 35,9%
usted las actividades que

realiza la  Sociedad]

Deportiva Star Club?

Total Recuento 179 80 259
% dentro de ¢Cual es suj 69,1% 30,9% 100,0%
género?

% dentro de 1. {Conoce 100,0% 100,0% 100,0%
usted las actividades que

realiza la  Sociedad]

Deportiva Star Club?

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Gréfico N° 17: Cruce de variables entre el género y si conoce las actividades que

realiza el club.
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Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Analisis.- Mediante el cruce de la variable de género y la pregunta N°1 si conoce las
actividades que realiza la Sociedad Deportiva Star Club se conocié que 120 hombres si
conocen las actividades que realiza el Star Club y 46 no la conocen. En el género
femenino: 59 personas si conocen las actividades del club y 34 mujeres no conocen lo

que realiza el club.

Interpretacion.- La mayoria de hombres y mujeres conocen las actividades del club
pero en menor cantidad las encuestadas del género femenino tienen conocimiento de
estas actividades es por ello que se debe plantear estrategias que realmente atraigan a las
mujeres a asistir al estadio, ser socias y comprar los articulos promocionales del club.
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Tabla N° 18: Cruce de variables entre género y la calificacion del marketing deportivo del Star Club.

Tabla de contingencia ¢Cual es su género? * 3. ; Como calificaria usted el marketing deportivo que aplica la Sociedad Deportiva Star Club?

3. ¢(Cémo calificaria usted el marketing deportivo que aplica la Sociedad Deportiva Star

Club?
Excelente Muy bueno Bueno Regular Malo Total
¢ Cudl es su género? Masculino  Recuento 9 24 53 19 15 120
% dentro de ¢Cual es su|7,5% 20,0% 44,2% 15,8% 12,5% 100,0%
género?
% dentro de 3. ¢(Como| 69,2% 61,5% 63,1% 79,2% 75,0% 66,7%

calificaria usted el marketing
deportivo que aplica Iaf
Sociedad Deportiva  Star

Club?
Femenino Recuento 4 15 31 5 5 60
% dentro de ¢Cudl es su|6,7% 25,0% 51,7% 8,3% 8,3% 100,0%
género?
% dentro de 3. ¢(Como] 30,8% 38,5% 36,9% 20,8% 25,0% 33,3%

calificaria usted el marketing
deportivo que aplica Iaf
Sociedad Deportiva  Star

Club?
Total Recuento 13 39 84 24 20 180
% dentro de ¢Cual es suj 7,2% 21,7% 46,7% 13,3% 11,1% 100,0%
género?
% dentro de 3. ¢(Coémo| 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

calificaria usted el marketing
deportivo que aplica laf
Sociedad Deportiva Star
Club?

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.



Gréfico N° 18: Cruce de variables entre género y la calificacion del marketing
deportivo del Star Club.
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Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Anélisis.- En este cruce de variable entre el género y como califican las personas del
marketing deportivo que realiza el club, se obtuvo que del género masculino con 53
hombres lo califican como muy bueno, 24 como bueno, 19 como regular, 15 como
malo y 9 como excelente. En el sexo femenino: 31 mujeres consideran que es bueno, 15

que es muy bueno, 5 que es regular y malo; y 4 que es excelente.

Interpretacion.- La mayoria de los encuestados consideran que el marketing deportivo
del Star Club es bueno, por ello se debera disefia, planificar e implementa estrategias de
marketing que permitan que el club obtenga resultados que le permitan mejorar su
reconocimiento y posicionamiento en la mente de la poblacion.
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Tabla N° 19: Cruce de variables entre género y la disposicion a ser socio del club.

Tabla de contingencia ¢Cual es su género? * 9. ; Usted estaria dispuesto a ser socio del Star
Club?

9. ¢Usted estaria dispuesto a ser
socio del Star Club?

Si No Total

¢Cual es su Masculino Recuento 96 24 120

género? % dentro de 80,0% 20,0% 100,0%
¢Cual es su
género?
% dentro de 12, 7% 50,0% 66,7%
9. ¢Usted
estaria
dispuesto a
ser socio del|
Star Club?

Femenino Recuento 36 24 60

% dentro de 60,0% 40,0% 100,0%
;Cual es sy
género?
% dentro de 27,3% 50,0% 33,3%
9. ¢Usted
estaria
dispuesto a
ser socio del|
Star Club?

Total Recuento 132 48 180
% dentro de 73,3% 26,7% 100,0%
¢Cual es sy
género?
% dentro de 100,0% 100,0% 100,0%
9. ¢Usted
estaria
dispuesto a
ser socio del|
Star Club?

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Grafico N° 19: Cruce de variables entre género y la disposicidn a ser socio del club.
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Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Analisis.- En este cruce de variables el resultado es en el sexo masculino 96
encuestados dijo que si y 24 no. Los encuestados pertenecientes al sexo femenino 36 el
resultado dijeron que si y 24 que no estan dispuestos a ser socios del club.

Interpretacion.- La respuesta por parte de los hombres en cuanto a su disponibilidad
para ser socio del club ha sido positiva, el cuanto al sexo femenino no fue tan favorable
la motivacién hacia los aficionados para que se afilien al club serd adecuada aplicacion

de las estrategias de marketing deportivo.
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3.3.3 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO EXTERNA

Tabla N° 20: Género

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje [valido acumulado
Vélidos Masculino 271 70,6 70,6 70,6
Femenino 113 29,4 29,4 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 20: Género

W iasculing
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Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- De las encuestas realizadas en la ciudad de Riobamba el 70,57% le pertenece

al género masculino y el 29,43% al género femenino.

Interpretacion.- Las estrategias a disefiarse para atraer seguidores al club estaran no
solo destinadas a personas del sexo masculino sino que también tendrén en propdsito de
[lamar la atencién de las mujeres quienes ademas de ser aficionadas se pueden convertir
en referentes e influenciadoras para que otras personas decidan seguir y apoyar al Star
Club.
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Tabla N° 21: Edad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |valido acumulado

Validos 19-30 afos 259 67,4 67,4 67,4
31-42 afios 82 21,4 21,4 88,8

43-54 afios 30 7,8 78 96,6

55-61 afios 6 1,6 1,6 98,2

62 afios 0 mas 7 1,8 1,8 100,0

Total 384 100,0 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobhamba

Elaborado por: Cristian Yedra C.

Gréafico N° 21: Edad
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Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba

Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- El 67,44% de los encuestados pertenece al rango de edad de 19 a 30 afios, el
21,353% al de 21 a 42 afios, 7,8125% es de 43 a 54 afios, el 1,8229% oscila entre 62

afios 0 mas y por ultimo el 1,5625% de 55 a 61 afios.

Interpretacion.- La mayoria de los encuestados tiene edades entre 19 y 42 al ser
personas jovenes se realizaran estrategias de marketing personalizadas que realmente
creen un vinculo emocional entre el aficionado y el club; sin deja de lado los
aficionados de otras edades para quienes se propondra ideas mas conservadoras y

tradicionales que les permita sentirse mas identificados con el Star Club.
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Tabla N° 22: Nivel de instruccion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |[Porcentaje |valido acumulado
Validos No tiene estudio 7 1,8 1,8 1,8
Primaria 7 1,8 1,8 3,6
Secundaria 127 33,1 33,1 36,7
Superior 243 63,3 63,3 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba

Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 22: Nivel de instruccién
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Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba

Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- El 63,28% de los encuestados tiene un nivel de instruccion superior, el
33,07% tiene secundaria, el 1,82% primaria y el 1,82% no tiene estudio.

Interpretacion.- Al tener una instruccion secundaria y superior la mayoria de los
encuestados las estrategias de marketing deportivo del club deberan atraer a los
aficionados y el espectaculo deportivo que ofrezca el equipo permitira que la hinchada
lo apoye incondicionalmente.
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Tabla N° 23: Deporte preferido

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [Porcentaje |valido acumulado
Vélidos Bésquet 54 14,1 14,1 14,1
Atletismo 15 39 39 18,0
Futbol 232 60,4 60,4 78,4
Tenis 20 5,2 5,2 83,6
Ecuavoley 29 7,6 7,6 911
Ninguno 34 8,9 8,9 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 23: Deporte preferido
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Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Anélisis.- Del total de los encuestados el 60,41% prefiere practicar futbol, el 14,06%
prefiere el basquet, el 8,85% no practica ningun deporte, el 5,20% prefiere el tenis y el

3,90 el atletismo.

Interpretacion.- En la ciudad de Riobamba la mayoria de los encuestados prefiere el
fatbol, sin embargo el propdsito de una planificacion y disefio de estrategias es atraer al
estadio a quienes las gusta el futbol, a quienes practican otros deportes e incluso a

quienes no practican ningan deporte.
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Tabla N° 24: Pregunta 1. ;Conoce usted la marca de la Sociedad Deportiva Star
Club?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje [valido acumulado
Vélidos  Si 275 71,6 71,6 71,6
No 109 28,4 28,4 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Gréfico N° 24: Pregunta 1. ;Conoce usted la marca de la Sociedad Deportiva Star
Club?
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Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.

65



Analisis.- El 71,61% de los encuestados conoce las marca de la Sociedad Deportiva
Star Club y el 28,39% no la conoce; lo cual indica que mas de la mitad de los

encuestados ha escuchado o visto alguna vez la marca del Star Club.

Interpretacion.- La mayoria de la poblacion conoce la marca de la Sociedad Deportiva
Star Club por el contrario también un porcentaje importante de encuestados no la
conoce es por ello que los esfuerzos de marketing deberan estar encaminados a

posicionar el nombre y la imagen del club entre la poblacién.
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Tabla N° 25: Pregunta 2. ; Como calificaria usted la infraestructura deportiva con

la que cuenta el Star Club actualmente?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje |valido acumulado
Validos  Excelente 46 12,0 16,7 16,7
Muy bueno 128 33,3 46,5 63,3
Bueno 76 19,8 27,6 90,9
Regular 25 6,5 9,1 100,0
Total 275 71,6 100,0
Perdidos Sistema 109 28,4
Total 384 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 25: Pregunta 2. ;Como calificaria usted la infraestructura deportiva

con la que cuenta el Star Club actualmente?
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Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Andlisis.- En cuanto a la infraestructura del club el 46,5% de los encuestados la califica
como muy buena, el 27,63% la considera como buena, el 16,7% la considera excelente

y el 9,09% la considera regular.

Interpretacion.- La infraestructura del club es la responsable de asegurar una
experiencia inolvidable para el aficionado en cada encuentro de futbol es por ello que
aunque la mayoria de los encuestados considera que la infraestructura es muy buena se

deberd mejorar constantemente.
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Tabla N° 26: Pregunta 3. ;{Como calificaria usted el marketing deportivo que

aplica la Sociedad Deportiva Star Club actualmente?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje |valido acumulado
Validos Excelente 27 7,0 9,8 9,8
Muy bueno 47 12,2 17,0 26,8
Bueno 78 20,3 28,3 55,1
Regular 79 20,6 28,6 83,7
Malo 45 11,7 16,3 100,0
Total 276 71,9 100,0
Perdidos  Sistema 108 28,1
Total 384 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba

Elaborado por: Cristian Yedra C.

Gréfico N° 26: Pregunta 3. (Como calificaria usted el marketing deportivo que

aplica la Sociedad Deportiva Star Club actualmente?
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Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- El 28,623% de los encuestados califican como regular el marketing deportivo
del club, el 28,261 califican como, el 17,029% lo califica como muy bueno y el

16,304% como malo.
Interpretacion.- La poblacion considera en su mayoria que el marketing deportivo del

club es regular es por ello que sera necesario trabajar en un disefio y oportuna aplicacion

de estrategias innovadoras para mejorar el posicionamiento del club.
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Tabla N° 27: Pregunta 4.
local del Club?

¢ Con queé frecuencia asiste a los encuentros deportivos de

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje |valido acumulado
Validos Siempre 19 49 6,9 6,9
Casi siempre 53 13,8 19,2 26,1
A veces 109 28,4 39,5 65,6
Casi nunca 57 14,8 20,7 86,2
Nunca 38 9,9 13,8 100,0
Total 276 71,9 100,0
Perdidos  Sistema 108 28,1
Total 384 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 27: Pregunta 4. ;Con qué frecuencia asiste a los encuentros deportivos

de local del Club?
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Analisis.- El 39,49% de los encuestados asiste a veces a los partidos de club, el 20,65%
casi nunca, el 19,20% casi siempre, el 13,76% nunca y el 6,88% siempre.

Interpretacion.- La asistencia a los encuentros deportivos asegura que el vinculo del

hincha con el Star Club por esta razon las estrategias a plantearse deberan estar

encaminadas a incentivar a la aficién a asistir al estadio.
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Tabla N° 28: Pregunta 5. ;Como calificaria usted el desempefio futbolistico del
Star Club en el ultimo afio (2015)?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje |valido acumulado
Vélidos  Excelente 29 7,6 10,5 10,5
Muy bueno 94 24,5 34,2 44,7
Bueno 95 24,7 34,5 79,3
Regular 55 14,3 20,0 99,3
Malo 2 5 7 100,0
Total 275 71,6 100,0
Perdidos  Sistema 109 28,4
Total 384 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 28: Pregunta 5. ;Como calificaria usted el desempefio futbolistico del
Star Club en el ultimo afio (2015)?
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Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- El 34,54% de los encuestados considera que el desempefio futbolistico del
club en el dltimo afo fue bueno, el 34,18% lo considera muy bueno, el 20% regular, el
10,5% excelente y el 0,72% malo.

Interpretacion.- El espectaculo del equipo en los encuentros de futbol asegura que el

hincha se sienta vinculado con el club, es por ello que su rendimiento debe estar en

constante incremento.
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Tabla N° 29: Pregunta 6. A su criterio ¢El Star Club cuenta con un jugador

estrella capaz de atraer a la aficion a los partidos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |[Porcentaje |valido acumulado
Validos  Definitivamente si 37 9,6 13,4 13,4
Probablemente si 82 21,4 29,7 43,1
Indeciso 91 23,7 33,0 76,1
Probablemente no 51 13,3 18,5 94,6
Definitivamente no 15 3,9 54 100,0
Total 276 71,9 100,0
Perdidos Sistema 108 28,1
Total 384 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Gréfico N° 29: Pregunta 6. A su criterio ¢El Star Club cuenta con un jugador

estrella capaz de atraer a la aficion a los partidos?
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Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba

Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Anélisis.- El 32,97% de los encuestados se mostro indeciso en cuanto a si el club cuenta
con un jugador estrella, el 29,71% dijo que probablemente si, el 18,47% probablemente

no, el 13,40% definitivamente si y 5,43% definitivamente si.
Interpretacion.- Los encuestados se presentaron indecisos en cuanto a si el club tiene

un jugador estrella, lo cual es de gran relevancia para que el club cuente con un

personaje representativo que genere admiracion entre los aficionados.
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Tabla N° 30: ¢(Cudl es el nombre del jugador del Star Club que usted considera

estrella?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje [valido acumulado
Validos  Cristian Yedra 23 6,0 19,3 19,3
David Navarrete 39 10,2 32,8 52,1
Javier Caicedo 39 10,2 32,8 84,9
Wilian Tixi 5 1,3 4,2 89,1
Dennis Armijos 10 2,6 8,4 97,5
Darwin Rodriguez 3 8 2,5 100,0
Total 119 31,0 100,0
Perdidos  Sistema 265 69,0
Total 384 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba

Elaborado por: Cristian Yedra C.

Gréfico N° 30: ¢Cual es el nombre del jugador del Star Club que usted considera

estrella?
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Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- El 32,67% de los encuestados esta dividido en partes iguales entre quienes
consideran que el jugador estrella del club es Javier Caicedo y David Navarrete, el
19,328% considera que el jugador estrella es Cristian Yedra, el 8,40% Dennis Armijos y
para el 4,20% Wilian Tixi.

Interpretacion.- Los encuestados afirmaron que Javier Caicedo y David Navarrete son
las estrellas de club lo cual es significativo para el disefio de las estrategias que permita

posicionar la marca del Star Club en la poblacién.
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Tabla N° 31: Pregunta 7. ¢(Cree usted que la institucion esta en capacidad de

ascender de categoria en los proximos afios?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje |valido acumulado
Validos  Definitivamente si 53 13,8 19,1 19,1
Probablemente si 153 39,8 55,2 74,4
Indeciso 58 15,1 20,9 95,3
Probablemente no 12 3,1 4.3 99,6
Definitivamente no 1 3 4 100,0
Total 277 72,1 100,0
Perdidos Sistema 107 27,9
Total 384 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba

Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 31: Pregunta 7. ¢Cree usted que la institucion esta en capacidad de

ascender de categoria en los proximos afios?
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Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- En cuanto a la capacidad de ascenso que tiene el Star Club el 55,23% de los
encuestados dijo que probablemente si ascienda de categoria en los proximos afos, el
20,94% se mostro indeciso, el 19,13% dijo que definitivamente si, el 4,33% dijo que

probablemente no y el 0,361 afirmo que definitivamente no.

Interpretacion.- La mayoria de los encuestados tiene confianza en que el Star Club
ascendera de categoria es por esta razon que el equipo debe trabajar en ofrecer calidad

en su juego de manera que el aficionado se sienta vinculado al club.
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Tabla N° 32: Pregunta 8. De los siguientes articulos ¢Cuales estaria dispuesto a
comprar con la marca del Star Club?

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje valido| acumulado
Validos Chompas 79 20,6 28,5 28,5
Gorras 39 10,2 14,1 42,6
Esferos 19 49 6,9 49,5
Tomatodos 20 5,2 7,2 56,7
Camisetas 98 25,5 35,4 92,1
Llaveros 18 47 6,5 98,6
Banderas 4 1,0 1,4 100,0
Total 277 72,1 100,0
Perdidos  Sistema 107 27,9
Total 384 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 32: Pregunta 8. De los siguientes articulos ¢Cuales estaria dispuesto a

comprar con la marca del Star Club?
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Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Anélisis.- De los articulos promocionales el 35,37% de los encuestados preferiria
comprar las camisetas, el 20,52% las chompas, el 14,07% las gorras, el 7,22% los

tomatodos, el 6,85% los esferos, el 6,48% los llaveros y el 1,44% las banderas.

Interpretacion.- Los encuestados prefieren las gorras y las chompas promocionales es
por ello que sus disefios deberan ser innovadores y ademas se deberdn incluir otros

articulos promocionales que incentiven a la hinchada a asistir al estadio.
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Tabla N° 33: Pregunta 9. ¢ Usted estaria dispuesto a ser socio del Star Club?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje |valido acumulado
Vélidos  Si 150 39,1 54,3 54,3
No 126 32,8 45,7 100,0
Total 276 71,9 100,0
Perdidos  Sistema 108 28,1
Total 384 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobhamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Gréfico N° 33: Pregunta 9. ¢ Usted estaria dispuesto a ser socio del Star Club?
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Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- El 54,35% de los encuestados respondi6 que si estaria dispuesto a ser socio
del Star Club mientras que el 45,65% respondié que no. Al presentarse divido el
porcentaje de respuestas entre las dos opciones es evidente que los esfuerzos del club
deben centrarse en ofertar uno mayor calidad futbolistica que permita que la aficion se

sienta atraida a asociarse al club.

Interpretacion.- La mayoria de los encuestados estan dispuestos a ser socios del club,
sin embargo un cantidad representativa no quisiera ser socio del club, tanto la capacidad
futbolistica como el marketing deportivo deberan estar dirigidos a atraer a la aficion a

afiliarse al club.
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Tabla N° 34: Pregunta 10. Si su respuesta en la pregunta anterior fue Sl, ¢ Cuanto

estaria dispuesto a pagar por la membresia anual del Star Club?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje |vélido acumulado
Vélidos  $45 - $50 96 25,0 62,7 62,7
$51 - $56 25 6,5 16,3 79,1
$57 - $62 9 2,3 59 85,0
$63 - $68 5 1,3 3,3 88,2
$69 - $74 18 4,7 11,8 100,0
Total 153 39,8 100,0
Perdidos  Sistema 231 60,2
Total 384 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 34: Pregunta 10. Si su respuesta en la pregunta anterior fue Sl,

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por la membresia anual del Star Club?
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Analisis.- El 62,74% de los encuestados esta dispuesto a pagar por la membresia anual
del club de 45 a 50 dolares, el 16,34% de 51 a 56 dolares, el 11,76% de 69 a 74 ddlares,
el 5,88% de 57 a 62 ddlares, el 3,26% de 63 a 68 ddlares.

Interpretacion.- Los encuestados estan dispuestos a pagar por una membresia del club

entre 45 y 50 por lo tanto este seria el precio tentativo por el que los clientes se inclinan
a cancelar por ser socios del club.
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Tabla N° 35: Pregunta 11. ;Cémo preferiria recibir informacién de la actividad de

la Sociedad Deportiva Star Club?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [Porcentaje |valido acumulado
Vélidos  Péagina web 34 8,9 22,5 22,5
Prensa escrita 13 3,4 8,6 31,1
Television 28 7,3 18,5 49,7
Redes sociales 64 16,7 42,4 92,1
Radio 7 1,8 4,6 96,7
Revista 5 1,3 3,3 100,0
Total 151 39,3 100,0
Perdidos Sistema 233 60,7
Total 384 100,0

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Grafico N° 35: Pregunta 11. ;Como preferiria recibir informacion de la actividad
de la Sociedad Deportiva Star Club?

Porcentaje

46358 23113

T T T T
Pagina web Prensa escrita Television Redes sociales Radio Revista

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Anélisis.- Los encuestados respondieron en un 42,38% que prefieren recibir
informacion del Star Club por medio de las redes sociales, el 22,51% por medio de una
pagina web, el 18,54% por la television, el 8,6% por medio de la prensa escrita, el

4,63% la radio y el 3,31% por medio de una revista.

Interpretacion.- Las nuevas generaciones totalmente digitalizadas necesitan obtener
informacidn a cada minuto y el lugar donde se encuentren, es por ello que se debe hacer
campanfas en redes sociales y paginas web con noticias actualizadas del club y los

encuentros deportivos en los que participara el equipo.
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TABLA DE CONTINGENCIA O CRUCE DE VARIABLES DE LA INVESTIGACION
EXTERNA

Tabla N° 36: Cruce de variables entre género y la pregunta 1. ;Conoce usted la
marca de la Sociedad Deportiva Star Club?

1. (Conoce usted la marca de la|
Sociedad Deportiva Star Club?

Si No Total
¢Cudl es su género? Masculino 204 67 271
Femenino 71 42 113
Total 275 109 384

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Gréfico N° 36: Cruce de variables entre género y la pregunta 1. ;Conoce usted la
marca de la Sociedad Deportiva Star Club?

Grafico de barras

1..Conoce
usted la

marca de la
Sociedad
Deportiva
Star Club?

Osi
Mo

Recuento

Masculino Femenino

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Analisis.- De acuerdo al cruce de variables 204 hombres afirmaron que si conocen la
marca del Club y 67 dijeron que no la conocian. Dentro del género femenino 71

personas dijeron que si conocen la marca y 42 dijeron que no la conocian.

Interpretacion.- La mayoria de los hombres conocen la marca del Star Club es por ello
que las estrategias de marketing deportivo estardn direccionadas a que la poblacion
conozca las actividades y la marca de la sociedad deportiva Star Club.
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Tabla N° 37: Cruce ce variables entre género y la pregunta 3 ; Cémo calificaria el marketing deportivo del Star Club?

Tabla de contingencia ¢ Cual es su género? * 3. ; Como calificaria usted el marketing deportivo que aplica la Sociedad Deportiva Star Club

actualmente?

Recuento

3. ¢(Cbémo calificaria usted el marketing deportivo que aplica la Sociedad Deportiva Star Club

actualmente?

Excelente Muy bueno Bueno Regular Malo Total
¢ Cuél es su género? Masculino 18 32 64 57 33 204
Femenino 9 15 14 22 12 72
Total 27 47 78 79 45 276

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Gréfico N° 37: Cruce ce variables entre género y la pregunta 3 ;Como calificaria
el marketing deportivo del Star Club?

Grafico de barras

3.5 Camao
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Club
actualmente?

M Excelents
B Muy bueno
[ Bueno

| Regular
CItalo

Recuento

Masculino Femenino

Fuente: Encuesta aplicada en la zona urbana de la ciudad de Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.

Anélisis.- 64 encuestados de género masculino consideran que el marketing deportivo
del Star Club es bueno, 57 consideran que es regular, 33 que es malo, 32 que es muy
bueno y 18 que es excelente. En el género femenino 22 mujeres respondieron que el
marketing del club es regular, 15 que es muy bueno, 14 que es bueno, 12 que es malo y

9 que es excelente.

Interpretacion.- La mayoria de los encuestados de género masculino considera que el
marketing deportivo del club es bueno y la mayoria de las mujeres considera que es
regular por ello es necesario que se implementen estrategias que permiten obtener

mejores resultados y mayor posicionamiento de la marca.



1.3.3. Hallazgos
Encuesta Interna
Los resultados obtenidos en la encuesta aplicada en la Unidad Educativa Santo Tomas

Apdstol Riobamba se resumen a continuacion:

= El 64,09% corresponde al género masculino.

= E1 52,90% de los encuestados tienen edades comprendidas entre 11 a 14 afos.

= El 36,2% de los estudiantes que fueron encuestados corresponden al noveno y décimo
afio bésico.

= El 51,7% prefieren practicar futbol.

= El 69,11% si conoce las actividades que realiza la Sociedad Deportiva Star Club

= El 23,8% cree que la infraestructura de club es excelente y el 44,4% considera que es
muy buena.

= El 46,6% de los encuestados el marketing deportivo que aplica el club es bueno y
apenas el 7,22% que es excelente.

= E1 42,2% de los encuestados afirma asistir a veces a los partidos del Star Club.

= El 75,4% de los encuestados el desempefio futbolistico del club ha sido muy bueno y
bueno en el campeonato de afio 2015 por el contrario el 15% considera que el club se
desempefié de manera excelente

= En cuanto a que si el club posee un jugador estrella el 36,7% de los encuestados se
mostro indeciso y el 33,3% afirmo que probablemente si.

= EI 40,2% considera que Javier Caicedo es el jugador estrella del Star Club y el 32,9%
dijo que el jugador estrella es David Navarrete.

*El 87,7% de los encuestados consideran que el club definitivamente si y
probablemente si estd en capacidad de ascender de categoria en los proximos afos.

= El 81,6% de los encuestados respondié que estaria dispuesto a adquirir chompas con
la marca del Star Club y el 11,66% camisetas

= El 73,3% de los encuestados contesto que si estaria dispuesto a ser socio del Star Club.
= El 60,6% de los encuestados estd dispuesto a pagar de 16 a 20 dolares por una
membresia del club.

= De los encuestados el 48,5% respondid que prefiere recibir informacion del Star Club

por medio de una pagina web y el 27,612% por medio de redes sociales.
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Al realizar los cruces de variables se obtuvo los siguientes resultados:

= 129 hombres y 59 mujeres si conocen las actividades que realiza el Star Club.

= En cuanto al marketing deportivo que realiza el club se obtuvo que 53 hombres lo
califican como bueno y 31 mujeres consideran que también es bueno.

= 96 hombres y 36 mujeres dijo que si estarian dispuestos a ser socios del Star Club.

Encuesta Externa

Los resultados obtenidos en la encuesta aplicada en la Ciudad de Riobamba se resumen
a continuacion:

» El 74,5% le pertenece al género masculino y el 29,43% al femenino.

= El1 67,4% de los encuestados pertenece al rango de edad de 19 a 30 arios.

» El 63,2% de los encuestados tiene un nivel de instruccion superior.

= Del total de los encuestados el 60,41% prefiere practicar futbol.

= El 71,6% de los encuestados conoce la marca de la Sociedad Deportiva Star Club.

= El 16,7% la considera excelente la infraestructura del club y el 46,5% de los
encuestados la califica como muy buena.

= El 28,6% se divide en parte iguales entre los encuestados que califican como regular y
bueno el marketing deportivo del club, sin embargo el 16,03% lo califica como malo.

= El 39,49% de los encuestados asiste a veces a los partidos de Star Club.

= El 34,54% de los encuestados considera que el desempefio futbolistico del club en el
ultimo afio fue bueno.

= El 32,97% de los encuestados se mostrd indeciso en cuanto a si el club cuenta con un
jugador estrella y el 29,71% dijo que probablemente si.

= El 65,54% de los encuestados dividido en partes iguales entre quienes consideran que
los jugadores estrellas del club son Javier Caicedo y David Navarrete.

= El 55,23% de los encuestados en cuanto a la capacidad de ascenso que tiene el Star
Club dijo que probablemente si ascienda de categoria en los proximos afios.

= De los articulos promocionales el 35,37% de los encuestados preferiria comprar las
camisetas y el 20,52% las chompas.

= El 54,35% de los encuestados respondio que si estaria dispuesto a ser socio del Star
Club.

= El 62,74% de los encuestados esta dispuesto a pagar por la membresia anual del club
de 45 a 50 dolares.
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= Los encuestados respondieron en un 42,38% que prefieren recibir informacién del Star
Club por medio de las redes sociales.

Al realizar los cruces de variables se obtuvo los siguientes resultados:

= De acuerdo al cruce de variables 204 hombres y 71 mujeres afirmaron gque si conocen
la marca del Club

= 64 encuestados de género masculino consideran que el marketing deportivo del Star

Club es bueno y 22 mujeres lo califican como regular.

1.3.4. Verificacion de la idea a defender
Con los resultados en las encuestas tanto interna como externa se obtuvo la siguiente

informacion en relacion a la idea a defender:

Tabla N° 38: Encuesta Interna (Pregunta N°3 ;Cdmo calificaria usted el

marketing deportivo que aplica la Sociedad Deportiva Star Club actualmente?)

MARKETING DEPORTIVO STAR CLUB

CALIFICACION PORCENTAJE
Excelente 7,22%
Muy Bueno 21,6%
Bueno 46,6%
Regular 13,3%
Malo 11,1%

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)

Elaborado por: Cristian Yedra C.

Tabla N° 39: Encuesta Externa Riobamba (Pregunta N°3 ¢Cdmo calificaria usted

el marketing deportivo que aplica la Sociedad Deportiva Star Club actualmente?)

MARKETING DEPORTIVO STAR CLUB

CALIFICACION PORCENTAJE
Excelente 9,78%
Muy Bueno 17,02%
Bueno 28,2 %
Regular 28,2 %
Malo 16,03%

Fuente: Encuesta aplicada en la Unidad Educativa STAR (Riobamba)

Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Reuniendo los resultados de ambas encuestas se determina que los encuestados califican
al marketing deportivo del Star Club entre bueno y regular es de esta manera que se
comprueba la idea de que la planificacion, disefio y aplicacion de estrategias de
marketing deportivo influira positivamente en el fortalecimiento de la marca de la

Sociedad Deportiva Star Club de la ciudad de Riobamba.
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CAPITULO 4: PROPUESTA

4.1. TITULO
Disefar estrategias de marketing deportivo en el fortalecimiento de la marca de la

Sociedad Deportiva Star Club de la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo.

4.2. DISENO DE ESTRATEGIAS DEL MIX DE MARKETING

La aplicacion de las encuestas tanto dentro de la Unidad Educativa Santo Tomas
Apostol Riobamba como en el area urbana de la ciudad de Riobamba han permitido
determinar cudles son las principales falencias que le impiden que la Sociedad
Deportiva Star Club sea un equipo que cuente con el total reconocimiento y apoyo de la
poblacién, ademas el llevar a cabo la investigacion de mercado dié como resultado el
perfil del aficionado lo cual constituye un aporte significativo tanto para el disefio de

estrategias como para la toma de decisiones en su implementacion.

Con el analisis de los resultados de la investigacion de mercado es posible determinar
cudles son las estrategias que permitiran realmente establecer un vinculo emocional
duradero y efectivo entre el hincha y el club, lo cual permitira que le se posicione entre

los aficionados y adquiera cada vez mas prestigio tanto en la ciudad como en la region.
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4.2.1. Producto

Cuadro N° 5: Estrategia de posicionamiento

Estrategia N°1

Estrategia de posicionamiento

Objetivo

Disenar articulos promocionales con los que la aficién se sienta identificada y

los motive a asistir a los partidos.

Tacticas

e Innovar constantemente en la variedad de disefios y calidad de materiales de

cada uno de los articulos promocionales.

e Disefiar una camiseta exclusiva y moldeada para el cuerpo femenino.

e Asegurar la calidad de los articulos, con

e Organizar un stand para el lanzamiento a la venta de los articulos promocionales

en el partido de presentacion del equipo.

Recursos Encargado Costos
< Humano e Tesorero dirigencia Star Club.
Msc. Victor Oquendo.
% Financiero e Tesorero dirigencia Star Club.
Msc. Victor Oquendo. $10 400,00
Materiales de posicionamiento
$850,00

0,

«» Material

e Una computadora
e Unaimpresora
e Una resma de papel

Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Cuadro N° 6: Presupuesto de Articulos Promocionales

) - Precio _ Preci_q Precio = Beneficio
Articulos Cantidad anual unidad inversion PVP parael
Star Club C/U Star Club
Chompas 250 $14 $ 3500 $25 $ 6250
Camisetas hombre 250 $8 $ 2000 $15 $ 3750
Camisetas mujeres 200 $8 $ 2000 $15 $ 3000
Gorras hombres 250 $4 $ 1000 $10 $ 2500
Gorras mujeres 200 $4 $ 1000 $10 $ 2000
Tomatodos 300 $2 $ 600 $5 $ 1500
Total $10.100 $19.000
Ganancia Star $8.900
Club

Fuente: Empresa de confeccidn de ropa deportiva y sublimacién Gisell Sport
Elaborado por: Cristian Yedra C.

lustracion N° 1: Chompas

lHustracion N° 2: Camisetas de hombre y mujer
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llustracién N° 3: Gorras

llustracién N° 4: Tomatodos
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4.2.2. Precio

Cuadro N° 7: Estrategia de sponsor

Estrategia N°2

Estrategia de sponsors.

Objetivo
Incrementar la gestion del apoyo financiero por parte de empresas locales o nacionales

dispuestas a patrocinar al club.

TActicas

e Recopilar una lista de los posibles patrocinadores y enviar cartas o e-mails
solicitando su apoyo.

e Seleccionar aquellas marcas hacia quienes la audiencia tenga una atraccion
emocional positiva de manera que genere una actitud positiva y duradera del
hincha hacia el equipo.

e Realizar alianzas estratégicas con las empresas seleccionadas las cuales también
tendran publicidad en la imagen del club.

e Evaluar periédicamente los resultados obtenidos con los patrocinios captados.

Recursos Encargado Costos

R/

< Humano e Tesorero dirigencia Star Club.
Msc. Victor Oquendo.

Materiales para sponsors

) e Una computadora

e Una resma de papel

Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Cuadro N° 8: Estrategia de entradas al estadio

Estrategia N°3

Estrategia de entradas al estadio.

Objetivo

Mejorar significativamente la presentacion y difundir el precio de las entradas al
estadio de Star Club.

Tacticas
e Publicar en los medios de comunicaciones tradicionales y digitales el valor de
las entradas al estadio para que los hinchas tengan informacion constantemente. .
e Elaborar el disefio que tendran las entradas a los cotejos de club con lo que los

aficionados se sientan atraidos a adquirirlas.

Recursos Encargado Costos

% Humano e Tesorero dirigencia
Star Club.
Msc. Victor Oquendo.
e Vicepresidente
Lic. Fernando
Adriano

Material de entradas

. : e Disefio entradas
% Material

e Carton $ 260,00
e Impresiones por
millar

Elaborado por: Cristian Yedra C.
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lustracién N° 6: Disefio de entradas

111125002 7413S| 0

Cuadro N° 9: Disefio de entradas

Precio
Articulo Cantidad unidad inversion
Star Club

Precio

Entradas al estadio 3000 $ 0,08667 $ 260,00
Total $ 260,00

Fuente: Imago Agencia publicitaria
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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4.2.3. Distribucién

Cuadro N° 10: Estrategia de distribucion

Estrategia N°4

Estrategia de distribucion

Objetivo

Incrementar socios cuyos aporten beneficien la economia del Star Club.

Tacticas
e Establecer stand para la afiliacion de nuevos socios en durante los partidos
locales.
e Disefiar hojas volantes que contengan la informacion necesaria para motivar a la
afiliacion de los nuevos socios.

e Entregar carnet de identificacion a los socios afiliados.

Recursos Encargado Costos
% Humano e Dirigencia del club
e Patrocinadores
% Financiero e Tesorero dirigencia Star $1299,60
Club.

Msc. Victor Oquendo

Materiales de distribucion

e Stand de afiliacion

< Material . $ 450,00
e Carnets socios
; $789,60
e Hojas volantes $60.00

Elaborado por: Cristian Yedra C.

Cuadro N° 11: Presupuesto material Publicitario

Articulos Precios

Stand para productos $300.00
promocionales ’

Stand para afiliacion $ 450,00
Hojas volantes (1000) $ 60,00
Total $ 810,00

Fuente: Imago Agencia Publicitaria Riobamba
Elaborado por: Cristian Yedra C.

104



llustracién N° 7: Stand afiliacién
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lustracién N° 9: Carnet de socio
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Cuadro N° 12: Disefio membresia socio

Precio RIrECio
Articulo Cantidad unidad inversion
Star Club
Carnets Socio 282 $2,80 $ 789,60
Total $789,60

Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Cuadro N° 13: Estrategia de fidelizacion de socios

Estrategia N°5

Estrategia de fidelizacion de socios
Objetivo
Fidelizar a los socios con la marca del Star Club con el propdsito que mantengan su

membresia y sean futuros entes referentes e influenciadores.

Tacticas

e Premiar con articulos promocionales en stock a los socios que cancelan su
membresia dentro de los plazos establecidos.

e Enviar e-mail de felicitaciones y obsequiar entradas tanto a los cotejos en los
que participe el equipo como a eventos que se realicen en el estadio a los socios
en sus cumpleafios.

e Realizar rifas periddicas de obsequios entregados por los auspiciantes o de
articulos promocionales de edicion limitada con los numeros de las entradas

adquiridas por quienes asisten a los partidos.

Recursos Encargado Costos
% Humano e Dirigencia del Club
+ Financiero e Tesorero dirigencia Star
Club.
Msc. Victor Oquendo SAEOf
Materiales para edicion limitada
e PUff 3; 13000,0000
& Material e Juego de jarros (4) ’
° Cojineg $ 20,00
e Balones de futbol $100,00

Elaborado por: Cristian Yedra C.
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lustracion N° 10: Modelo de e-mail de cumpleafios para socios (ver anexo n°6)

i SOCIEDAD DEPORTIVA STAR CLUB

EL equipo consentido. ..

Sr.
Estimado/a socio

Es un honor para nosotros felicitarle en este dia tan especial, en nombre de todos
quienes conformamaos el Star Club reciba un cordial saludo desedndole un mucho éxito
y felicidad en compafiia de su familia. Este pequefio detalle es sélo una muestra de

nuestro afecto y lo importante que es usted para nuestra institucion.

Queremos continuar ofreciéndole los beneficios de ser socio del club y futuras
novedades. Ademas, invitarlo a acompafiarnos en el cotejo a realizarse en nuestra
institucion el dia del mes contra el equipo dentro este sobre encontrara
dos pases de cortesia. Esperamos contar con su grata presencia.

Sin mas nos despedimos desedndole nuevamente feliz cumpleafos.

Atentamente.

Dirigencia
SOCIEDAD DEPORTIVA STAR CLUB
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Cuadro N° 14: Presupuesto articulos de edicion limitada

Articulos edicion i Precio . Prec!q
limitada Cantidad unidad inversion
Star Club
Puff 2 $ 50,00 $ 100,00
Juego de jarros (4) 2 $ 15,00 $ 30,00
Cojines 2 $ 10,00 $ 20,00
Balones de futbol 10 $ 10,00 $100,00
Total $ 250,00

Fuente: Investigacion empresas comercializadoras de la ciudad de Riobamba
Empresa de sublimacion Gisell Sport
Elaborado por: Cristian Yedra C.

lustracion N° 11: Articulos promocionales edicion limitada

STAR CLUB

Hincha de
corazon!
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4.2.4. Comunicacién

Cuadro N° 15: Estrategia de promocion

Estrategia N°6

Estrategia de promocion.

Objetivo

Informar a la aficion de las actividades del club y motivarla a apoyarlo en todos

Sus encuentros.

Tacticas

e Disefiar una pagina web del club e incentivar su visita.

e Actualizar constantemente la informacién en la fanpage ya existente en

facebook.

e Crear un perfil en otra red social como twitter de manera que los aficionados

puedan acceder a informacion de forma rapida.

e Plantear campafias para redes sociales que despierten la curiosidad y estrechen

el vinculo entre los seguidores y el club.

Recursos Encargado Costos
% Humano e Dirigencia del Club
e Coordinador
Lcdo. Marco Quispe
¢+ Financiero e Tesorero dirigencia
Star Club. $1215.00
Msc. Victor Oquendo
Materiales de promocion
s Material e Una computadora
e Una impresora $ 85000

e Una resma de papel

Elaborado por: Cristian Yedra C.

110



Cuadro N° 16: Presupuesto equipo y suministros de oficina

Articulos Cantidad Precio unidad
Computadora 1 $700,00
Impresora Epson 1 $100,00
Resma de papel 1 $50,00

Total $850,00

Fuente: Sistem Market
Elaborado por: Cristian Yedra C.

llustracién N° 12: Perfil en Facebook

Star Club-Riobamba

Equipo deportivo

Biografia Informacion Fotos Me gusta videos

A 3643 personas les gusta esto 3 Estado [ Fotonideo B

Lenin Cando y 189 amigos méas

Invitar a amigos a que indiguen gue les gusta E Escribe algo en esta pagina

la pagina e Chat (70) & %

lustracién N° 13: Perfil en Twitter

Editar perfil

o Star Club-Riobamba MilyClub - 2 min
G:)‘ Con perseverancia se alcanzan los suefios #HinchaDeCorazan

Star Club-Riobamba

@MilyClub
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lHustracion N° 14: Pagina web: www.star-club-riobamba.webnode.es

€« C ff [ cms.star-club-riobamba.webnode.es e

2% Aplicaciones ﬂ iBienvenido a Facebo... Q Andres Cepeda - Unm... FB Amor | Portadas v Fra... ﬂ Xervicompu Web %% Bienvenido a Twitter - ... m PASO 7 de los Ocho p...

L |||

A 5 S \
webnode PAGINAS /% CONFIGURACION 1, PUBLICAR

™

Sociedad Deportiva Star Club

El equibo consentido de Riobamba.

Inicio Sobre nosotros Membresias Contacto Mas v

‘@) Equipo de fitbol
27" profesional

Camparia en Facebook y Twitter

Inicio (Initial Attack):

Estas actividades estan dirigidas a mantener a los seguidores informados de las fechas
en que el equipo jugara, las nuevas incorporaciones de jugadores, noticias y

curiosidades del fatbol cuando visiten los perfiles.

Mensaje: El mensaje acompafiado de imagenes se unificara en redes sociales para

incrementar la pregnancia en la mente de los aficionados.

Idea: El lenguaje a utilizar sera sencillo con palabras con las que la audiencia se sienta

familiarizada y les provoquen sentimientos agradables.

Se establecera un hashtag con una frase relacionada al el sentir de la hinchada del club:
#HinchaConsentido

#HinchaDeCorazon

Presentacion de nueva indumentaria a accesorios de la temporada 2016.
Se presentaran imagenes con los nuevos uniformes que portaran los jugadores del club,
ademas se propondran concursos en los que se premiara a los aficionados con camisetas

autografiadas por los jugadores estrella del club.
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Intermedio (Middle Attack)
Se actualizara constantemente los contenidos de las fanpage y perfiles de redes sociales

para mantener la expectativa de la audiencia y evitar que olviden el mensaje propuesto..

Seguimiento
Se realizan informes semanales de la cantidad de me gustas, el alcance y los resultados

que se obtendran con la campafa de redes sociales.

Temporalidad

Para lograr alcanzar todo tipo de publico sin importan sus tiempo u ocupaciones, se
publicara en horarios diurnos, vespertinos y nocturnos. De la siguiente manera:

En las mafianas de 7:00 a 9:30

Al medio dia 12:00 a 15:00

Por las noches de 19:00 a 22:00 (punto fuerte)
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Cuadro N° 17: Estrategia de jugador estrella.

Estrategia N°7

Estrategia de jugador estrella.
Objetivo
Agregar valor la imagen de la institucion mediante un jugador que represente

mediaticamente al club.

Tacticas
e Creacion de camisetas con el nimero y el nombre del jugador estrella
determinado por las encuestas.
e Disefio de perfiles en redes sociales para que el jugador mantenga una

comunicacion mas cercana con sus fanaticos.

Recursos Encargado Costos

% Humano e Dirigencia del Club

e Jugador Javier Caicedo
e Coordinador
Lcdo. Marco Quispe
+« Financiero e Tesorero dirigencia Star

Clus. $ 350
Msc. Victor Oquendo

Material jugador estrella

o,

% Material e Camisetas sublimadas $ 350

Elaborado por: Cristian Yedra C.
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Cuadro N° 18: Jugador estrella

Carlos Javier Caicedo Informacién

Los encuestados lo han determinado como el
jugador estrella del Club de la Temporada
2015.

Es oriundo de la provincia de Esmeraldas y
su amplia trayectoria de mas de 25 afios le
otorga la experiencia necesaria para llevar al
Star Club a tener una buena participacién en
los ultimos campeonatos de ascenso a la
serie B.

Por haberse ganado el respeto y la
admiracion de los aficionados este jugador
constituye una pieza clave para conseguir el
posicionamiento del nombre del club n la
ciudad de Riobamba.

Elaborado por:istian Yedra C.
Fuente: Encuestas Unidad Educativa STAR Riobamba

Cuadro N° 19: Promocional Jugador Estrella

. Precio . Preci_q
Jugador estrella | Cantidad unidad inversion
Star Club
Camisetas
sublimadas 50 $7 $10,00 $ 350
Total $ 350

Fuente: Empresa de confeccidn de ropa deportiva y sublimacion Gisell Sport
Elaborado por: Cristian Yedra C.
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4.3. PLAN OPERATIVO ANUAL (POA)

Cuadro N° 20: Plan Operativo Anual POA

ESTRATEGIA

OBJETIVO

RESPONSABLE

FECHA DE
INICIO

FECHA DE
CULMINACION

PRESUPUESTO

INDICADORES
DE CONTROL

Estrategia de
posicionamiento

Disefiar articulos
promocionales con los que la
aficion se sienta identificada y
se motive a asistir a los

Tesorero dirigencia
Star Club

- Ingresos por
ventas de articulos
promocionales

partidos. Msc. Victor Oquendo | 4410412016 05/06/2016 $1040000 | Egadisticas de
asistencia al
estadio
Acrecentar 'y gestionar el
Estrategia de apoyo financiero por parte de L. .
: Dirigencia del club -Ingresos
Sponsors empresas locales o nacionales .
dispuestas a patrocinar al club. Patrocmadores 04/04/2016 27/05/2016 $ 50,00 mensuales del
Socios. club
Mejorar significativamente la
Estrategia de presentacion y difundir el Vicepresidente
entradas al estadio | precio de las entradas al Tesorero dirigencia 23/05/2016 25/11/2016 $ 260,00 -Control de ventas

estadio de Star Club.

Star Club
Msc. Victor Oquendo

de entradas




Estrategia de

Incrementar  socios  cuyos
aportes beneficien la economia

Dirigencia del club

-Estadisticas de

distribucion del Star Club. Patrocinadores 04/04/2016 25/11/2016 $1299,60 S0Ci0s antiguos
VS. SOCi0S NUevos
Fidelizar a los socios con la
Estrategia de marcg_del Star Club con el o
fidelizacién de proposno, gue mantengan su Dirigencia del club -Estadlstlca_ts de
SOCiOS membresia y sean futuros Patrocinadores 04/04/2016 25/11/2016 $250,00 permanencia de
entes referentes e socios de una
influenciadores. temporada a otra.
-Monitoreo
semanal de
estadisticas de
Informar a la aficién de las visitas a los
Estrategia de actividades del club vy Dirigencia perfiles, likes,
promocion motivarla a apoyarlo en todos 21/03/2016 04/04/2017 $1215,00 alcance y

Sus encuentros.

Coordinador
Lcdo. Marco Quispe

participacion.
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-Monitoreo

semanal de
estadisticas de
. visitas a los
Eorategiace | imaitucion - mediante un | | Difgencia perfles, likes,
jugador estrella | jugador que represente Apetor Qarlos S 04/04/2016 25/11/2016 $350,00 alca_nge y
o Caicedo participacion
mediaticamente al club. .
Coordinador
Lcdo. Marco Quispe -Ingresos por
ventas de articulos
promocionales del
jugador estrella.
$13 824 ,60

INVERSION TOTAL PARA LA EJECUCION DE LA PROPUESTA
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CONCLUSIONES

En la busca de sustentos tedricos acerca del marketing deportivo encontramos
muchas falencias ya que en la actualidad, en un mundo tan competitivo de marcas
vemos que en nuestro pais no hay suficiente informacion o libros en los cuales nos
guiemos més a fondo para obtener mejores resultados.

La investigacion de mercado permitio conocer las falencias del club y en qué grado

afecta que no aplique marketing deportivo de manera planificada y coordinada.

El analisis de las encuestas realizadas demuestran que si bien en su mayoria
conocian al Star Club, un porcentaje importante no estaban al tanto de la existencia

de la institucidon lo que evidencia un debil vinculo del equipo con la sociedad.

El Star Club no cuenta con patrocinadores que sustenten los gastos del club y de los

jugadores lo cual esto implica a un retraso financiero de la institucion.

Los hinchas apoyan al club sin embargo, no existen medios que les permitan estar
directamente comunicados y conozcan la informacion de los acontecimientos del

club.

La asistencia a los partidos es irregular debido a la falta de motivacion de los

aficionados.

Existe una demanda por parte de los estudiantes de la Unidad Educativa STAR y de

la poblacion de Riobamba por obtener una membresia del club.

No existe una conformidad en cuanto a la infraestructura de la institucién debido a

que no presenta las condiciones necesarias para la comodidad de los hinchas.

Los hinchas consideran que el club si tiene un jugador estrella, sin embargo una

gran mayoria se mostro indeciso.



RECOMENDACIONES

El marketing deportivo aplicado como una actividad planificada del Star Club
propone una respuesta a las dificultades que atraviesa para alcanzar el

reconocimiento y posicionamiento entre los aficionados.

Es necesario incrementar las acciones encaminadas a emocionar a los hinchas y

crear un vinculo duradero hacia el equipo y sus jugadores.

Es necesario trabajar constantemente en captar un mayor ndmero de socios

comprometidos con el club y dispuestos a apoyarlo incondicionalmente.

Mejorar el uso de las redes sociales y pagina web para mantener la comunicacion

hacia los hinchas y los socios.

Presentar disefios innovadores de los productos promocionales de modo que los

aficionados se sientan atraidos a comprarlos y apoyar al equipo.

Acercar los puntos de afiliacion a los aficionados para que este proceso sea mas

accesible y rapido.

Mejorar la calidad futbolistica e imagen del equipo de manera que incremente los

patrocinadores y asi poder invertir en mejorar la infraestructura del club.

Dar a conocer la calidad futbolistica del jugador estrella de la temporada, buscando
la admiracion de los aficionados y asi lograr que su imagen represente al club de

manera adecuada motivando a sus seguidores a apoyar al club.
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ANEXOS



Anexo N°1: Resefia Historica Sociedad Deportiva Star Club de Riobamba

La Sociedad Deportiva STAR Club, fue fundada en la capital de la provincia de
Chimborazo, un 18 de Mayo de 1985, en el seno de la Unidad Educativa Salesiana
Santo Tomas Apostol Riobamba, siglas con las que se conoce al club. La masificacion
del deporte y haber conseguido un sin nimero de campeonatos estudiantiles motivaron

la fundacion del club.

El equipo salesiano, es un equipo tradicional en la ciudad de Riobamba a pesar de no
haber conseguido el ascenso a primera categoria, es un constante animador de los
torneos provinciales y nacionales no solo en la categoria absoluta sino también en las
formativas donde ha participado con gran suceso. En la década de los 90 peleo palmo a

palmo el tan anhelado ascenso con el Club Deportivo Olmedo.

Desde el afio 2005 se ha proclamado campe6n provincial en 6 ocasiones y sub campe6n

en otras 2 temporadas.

*Campedn Torneo Provincial de Chimborazo 2005, 2009, 2010, 2011,2014, 2015

*Vice campeon Torneo Provincial de Chimborazo 2008, 2013
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Anexo N°2: Encuesta interna realizada a la Unidad Educativa STAR

PO

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO o
FACULTAD DE ADMINISTRACIC)N DE EMPRESAS ‘!ﬁbl
ESCUELA DE INGENIERIA EN MARKETING W

ERBE N
J

BOLETA N°
DATOS INFORMATIVOS

Género: Edad:

[ Masculino [0 11-14 afios

[0 Femenino [0 15-18 afios
Nivel que cursa: ¢ Qué deporte usted prefiere practicar? (Sefale una

opcion).

[J 8vo afio [ lero Bachillerato [0 Basquet [ Fdatbol
[ 9no afo [ 2do Bachillerato [ Atletismo [ Tenis

O 10mo afio [ 3ero Bachillerato

[ Otro ¢Cual?

CUESTIONARIO

1. ;Conoce usted las actividades que realiza la
Sociedad Deportiva Star Club?

OsSi
0 No

7. ¢Cree usted que la institucion esta en capacidad
de ascender de categoria en los proximos afos?

[ Definitivamente si

[J Probablemente si

[ Indeciso

[ Probablemente no

[ Definitivamente no

2.

3.¢.Como calificaria usted la infraestructura
deportiva con la que cuenta el Star Club
actualmente? (Sefiale una opcién)

[ Excelente [J Regular
1 Muy bueno 1 Malo
1 Bueno

8. De los siguientes articulos ¢Cuéles estaria
dispuesto a comprar con la marca del Star Club?

1 Chompas 1 Camisetas
[ Gorras O Llaveros
[ Esferos [0 Banderas

[0 Tomatodos

4. ;Como calificaria usted el marketing deportivo
que aplica la Sociedad Deportiva Star Club?

[ Excelente [ Regular
0 Muy bueno [J Malo
1 Bueno

9. ¢Usted estaria dispuesto a ser socio del Star
Club?

1 Si

1 No
Si su respuesta es NO, gracias por su colaboracion.

5. ¢Con qué frecuencia asiste usted a los encuentros
deportivos locales del Club?

[ Siempre [ Casi nunca
[ Casi siempre 1 Nunca
[ A veces

10. Si su respuesta en la pregunta anterior fue Sl,
(cuanto estaria dispuesto a pagar por la membresia
anual del Star Club?

[ $5-$10 [ $16-$20

0 $11-$15 [ $21-$25

6. ¢(Como calificaria usted el desempefio
futbolistico del Club en el Ultimo campeonato
(2015)?

1 Excelente 1 Regular
1 Muy bueno 1 Malo
] Bueno

7. A su criterio ¢ EIl Star Club cuenta con un jugador
estrella capaz de atraer a la aficion a los partidos?
[ Definitivamente si ¢ Quién?
[J Probablemente si ¢ Quién?
I Indeciso

11. ;Cémo preferiria recibir informacion de la
actividad de la Sociedad Deportiva Star Club?

[0 Pagina Web [0 Redes Saciales
O Prensa escrita O Radio
O Television O Revista




Anexo N°3: Encuesta externa realizada a la Ciudad de Riobamba con Google

Drive

Encuesta

Obijetivo: Determinar el posicionamiento de la marca de la Sociedad Deportiva Star
Club en la ciudad de Riobamba.

*Obligatorio
Género *
‘e .
o Masculino
o C Femenino
Edad *
o C 19-30 afios
o C 31-42 afos
o O 43-54 afios
o O 5561 afios
o C 62 afios 0 mas

Nivel de instruccion *

®

o No tiene estudio
o ' Primaria
. .
o Secundaria
o © Superior
¢ Qué deporte usted prefiere practicar? *
o © Basquet
o 7 Atletismo
o Fatbol
o O Tenis
o © Ecuavoley
o © Ninguno
1.¢Conoce usted la marca de la Sociedad Deportiva Star Club? *
' .
¢ Si
o C No

2. ¢Como calificaria usted la infraestructura deportiva con la que cuenta el
Star Club actualmente?

o C Excelente
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Muy bueno

o Bueno

o Regular

TN

o Malo

¢ Como calificaria usted el marketing deportivo que aplica la Sociedad
Deportiva Star Club actualmente?

~

o Excelente
o © Muy bueno

~

o Bueno
o P Regular
o © Malo

¢ Con qué frecuencia asiste a los encuentros deportivos locales del Club?

o C Siempre

s ..
o Casi siempre
o C A veces
o C Casi nunca
o C Nunca

¢, Como calificaria usted el desempefio futbolistico del Star Club en el
altimo afio (2015)?

o Excelente

-

o © Muy bueno

7

o Bueno
o © Regular
o o Malo

6. A su criterio ¢ El Star Club cuenta con un jugador estrella capaz de
atraer a la aficion a los partidos?

o 7 Definitivamente si

> © Probablemente sf

o 7 Indeciso

> © Probablemente no
i

o Definitivamente no
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Si su respuesta fue DEFINITIVAMENTE Sl o PROBABLEMENTE SI
¢ Cual es el nombre del jugador del Star Club que usted considera estrella?

E

=

7. ¢ Cree usted que la institucion esta en capacidad de ascender de categoria
en los proximos afios?

o ©  Definitivamente si

> © Probablemente si

o Indeciso

o Probablemente no
C

o Definitivamente no

8. De los siguientes articulos ¢ Cudles estaria dispuesto a comprar con la
marca del Star Club?

_l

o Chompas

o Gorras

o Esferos

o Tomatodos

o Camisetas

[ I R .

o Llaveros

_l

o Banderas

9. ¢ Usted estaria dispuesto a ser socio del Star Club?

o O s

orNO

10. Si su respuesta en la pregunta anterior fue Sl, ¢Cuanto estaria dispuesto
a pagar por la membresia anual del Star Club?
o ' $45-$50
$51 - $56
$57 - $62
$63 - $68
$69 - $74

o $75 0 més

(o]

(e]

T T D
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11. ;Como preferiria recibir informacion de la actividad de la Sociedad
Deportiva Star Club? *

O

(@]

-

[ I R B

Péagina web
Prensa escrita
Television
Redes sociales
Radio

Revista

Anexo N°4: Link que se utiliz6 para la encuesta externa

! & Miunidad - Google Drive % ’ E Encuesta - Formularios de X I8 Andrés Cepeda - Deses 41 X

C ff @ httpsy//docs.google.com/forms/d/12XFgqK1 EUUINBrPIrvS3h2gWEvyUCC7MvouUllGbg9Q/edit w8 =
G Google [ iBienvenido a Faceb... B Plangs ...con ciri B % PDFUnlock! - Desbl..  [7] wwawmatap.uma.es/.. Cine VK Online - Pel... (I} Como Leer Dibujos 1. B SOLUCIONARIO DE ... » (] Otros marcadores

Enviar el formulario

Enlace para compartir

hitpigoo.glioms/rSEF G3KBUY ‘ Insertar
v/ URL corta

Comparte este enlace a través de: @ n y

KA Enviar formulario por correo electrdnico

+Introducir nombres, direcciones de correo electronico o grupes

¢ Quieres invitar a otros editores a este formulario? Afiade colaboradores.

O Y iE
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Anexo N°5: Resultados de la encuesta externa obtenida mediante Google Drive

J & Viins Gosgie brve. X Y [ Encucsia - Formulerios 88 XY [E] Encuesta (respucstas) - H- X YU AnGres Cepeda Deset 4 x

C i & https://docs.google.com/spreadsheets/d/15bF qjBgl1prwydRbWRi5)zP2b_GHOas\ dit#gid=852502106 o =
F goog P! 9 ) 9

Aq

G Google [ iBienvenido a Faceb.. [) Planos..conciri [E) % PDFUnlock!-Desbl. [ www.matap.uma.es/... Cine VK Online - Pel... [I) Como Leer Dibujos L. (Z) SOLUCIONARIO DE .. » (] Otros marcadores
= Encuesta (respuestas) » yedrastar.51969@gmail.com
Archivo  Editar Ver Insertar Formato Datos Herramientas Formularic Complementos Ayuda SLSCAN 6 Compartic
& e~ T € % g 00123+ Al |1 - B 7 EsA-| % H- =-1-|+- coBMmMY-Z-
fr | Marca temporal
A 8 c D 3 F G H I

1 |Marca temporal .Génem Edad Nivel de instruccion ¢Qué deporte usted prefit 1.3 Conoce usted la marc 2.;Cémo calificaria ustec 3. ; Como calificaria ustec 4 ; Con que frec
2 7/12/2015 19:08:20 Femenino 13-30 afios Superior Ninguno Si Bueno Malo Aveces

3 712/2015 19:18:18 Masculino 18-30 afios Secundaria Fiitbol Si Bueno Bueno Aveces

4 712/2015 19:19:43 Masculino 19-30 afios Secundaria Futbol Si Muy bueno Muy bueno Casi nunca

5 712/2015 19:23:25 Masculino 31-42 afios Superior Fiitbol Si Muy bueno Bueno Casi nunca

6 712/2015 19:25:13 Masculino 19-30 afios Superior Fiitbol Si Bueno Regular Nunca

7 /12/2015 19:27:38 Masculino 19-30 afios Secundaria Fiitbol Si Bueno Bueno Nunca

8 7112/2015 19:30:14 Masculino 43-54 afios Superior Tenis No Regular Regular Nunca

9 7112/2015 19:32:33 Masculino 19-30 afios Superior Fiitbol Si Excelente Bueno Nunca

10 712/2015 19:33:18 Masculino 19-30 afios Superior Fiitbol No Buena Bueno Nunca

11 7/12/2015 19:35:37 Masculino 31-42 afios Secundaria Fiitbol Si Excelente Excelente Siempre

12 712/2015 19:36:31 Femenino 19-30 afios Superior Fuitbol Si Bueno Regular Nunca

13 7112/2015 19:40:36 Masculino 19-30 afios Superior Futbol Si Bueno Regular Aveces

14 712/2015 19:44:12 Masculino 19-30 afios Superior Fiitbol No Bueno Bueno Nunca

15 712/2015 19:49:09 Masculino 13-30 afios Superior Bésquet Si Regular Regular Nunca

16 Ti12/2015 19:52:14 Femenino 18-30 afios Secundaria Fiitbol Si Bueno Bueno Aveces

17 7112/201519:53:51 Masculino 31-42 afios Superior Futbol No Muy bueno Regular Casi nunca

18 712/2015 19:563-58 Masculino 19-30 afios Superior Fiitbol Si Bueno Regular Casi nunca

19 7112/2015 19:54:01 Femenino 19-30 afios Secundaria Ecuavoley Ne Muy bueno Regular Casi siempre

20 /12/2015 19:55:13 Masculino 19-30 afios Superior Fiitbol Si Muy bueno Muy bueno Aveces =
21 712/2015 19:56:23 Masculino 19-30 afios Secundaria Futbol Si Bueno Bueno Aveces

+ = Respuestas de formulario 1

Sr.

Estimado/a socio

Es un honor para nosotros felicitarle en este dia tan especial. en nombre de todos quienes
conformamos el Star Club reciba un cordial saludo deseandole un mucho éxito y felicidad
en compaiiia de su familia. Este pequefio detalle es s6lo una muestra de nuestro afecto y

lo importante que es usted para nuestra institucion.

Queremos continuar ofreciéndole los beneficios de ser socio del club y futuras novedades.
Ademas, invitarlo a acompafiarnos en el cotejo a realizarse en nuestra institucion el dia
del mes contra el equipo dentro este sobre encontrard dos pases de

cortesia. Esperamos contar con su grata presencia.
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Borrador guardado a las

Felicitaciones estimado socio Star Club 739

NKSAAALIZES*FHEEEZTEeo O

SOCIEDAD DEPORTIVA STARCLUB *
El equipo consentido. ..
St
Estimado/a socio
Es un honor para nosotros felicitarle en este dia tan especial. en nombre de todos quienes conformamos el Star Club reciba un cordial
saludo deseandole un mucho éxito v felicidad en compaiiia de su familia. Este pequerio detalle es solo una muestra de nuestro afecto
v lo importante que es usted para nuestra institucion.
Queremos continuar ofreciéndole los beneficios de ser socie del club ¥ futuras novedades. Ademas. invitarlo a acompafiarnos en el
cotejo a realizarse en nuestra institucion el dia del mes contra el equipo dentro este sobre encontrara dos pases de
cortesia. Esperamos contar con su grata presencia.
Sin mas nos despedimos deseandole nuevamente feliz cumpleadios.
v

“e . 5

s Espaiol

1@ 7 X u
LR Cco2n 1 h 35 min (72%)

Anexo N°7: Fotos del trabajo de campo en la Unidad Educativa STAR
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