CAPITULO |
1. PROBLEMA

1.1 TEMA DE LA INVESTIGACION

Estrategias de Marketing y su incidencia en elgg@samiento de mercado de Funeraria

Rojas Cia. Ltda. de la ciudad de Salcedo.

1.2PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La inadecuada aplicacion de estrategias de Marketiride en el bajo posicionamiento

de mercado de Funeraria Rojas Cia. Ltda. de |ladidé Salcedo.

1.2.1 Contextualizacion

MACRO
En vista a las exigencias y cambios que se prasemal mercado en aspectos tanto
sociales y econémicos, asi como también al eseblentajas competitivas en el sector

empresarial, el posicionamiento de mercado penguiéeun producto y/o servicio ocupe
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un lugar claro, distintivo y deseable en la mertédod consumidores, con relacion a los
de la competencia, por ello el posicionamiento kggeempresas ocupan en un sector
son de vital importancia para mejorar las condiesoimternas y externas de la misma.
El sector empresarial de servicios al ser muy ampli diversificado debe definir
claramente el tipo de estrategia de marketing g@ua implementar. Las estrategias de
Marketing, también conocidas como Estrategias dercMizo o Estrategias
Comerciales, llevan a cabo acciones para logradeterminado objetivo relacionado
con el marketing, que son de gran utilidad ya gerenien posicionar la imagen y los
productos y/o servicios que oferta una empresaaandnte de los consumidores, sin
olvidar la satisfacciéon de necesidades. Las emgrgaa ofertan servicios exequiales
tienen la necesidad de implementar estrategiasaitketmg por la gran dificultad que
conlleva ofertar sus servicios, ya que por medicltles se determina como esperan
alcanzar sus objetivos y como mejorar su partiojpacen el sector donde se
desenvuelven, por esta razén se deben definitegiia de marketing direccionadas al
ambiente externo de la empresa, es decir, deban disefiadas, en relacion con su
entorno, en especial con el mercado al que seediriglograr con esto fijar una ventaja

competitiva.

MESO

Las empresas que ofertan servicios exequialesol@esponde disefiar e implementar
estrategias de marketing que les permitan increanesu participacion de mercado
manteniendo una presencia activa en la mente debohe meta, y un desarrollo acorde

a los cambios que se presentan en el entorno dendesarrollan econémicamente.

En la provincia de Cotopaxi existen micro empresamstituciones que brindan
servicios exequiales, mismos que se dan a conacel rmercado mediante estrategias,
sin embargo dichas estrategias no estan basadas estudio de mercado o en planes
de accion, ya que su aplicacion es en forma enapis por ello la importancia de
disefar estrategias de marketing que permita megbgzosicionamiento de mercado de
las empresas que ofertan servicios exequialesaddetta provincia de Cotopaxi y de

Sus cantones.



MICRO

Dentro de este contexto Funeraria Rojas iniciaastigidades en el afio de 1970 bajo la
direccion de su fundador y propietario Segundo MhrRRojas ofertando servicios

funerales a la comunidad Salcedense y a la pravidei Cotopaxi. Fue inscrita bajo

resolucién de la Superintendencia de Compafia de2marzo del 2004 adquiriendo
su personalidad juridica como Compafia Limitadayaimente esta administrada por el
Dr. Néstor Rojas y 5 accionistas, que buscan aaletrcon un nuevo servicio, para

cubrir las necesidades de la ciudad y la provincia.

Funeraria Rojas Cia. Ltda. en la actualidad esarganizacién dirigida a cubrir las
necesidades de sus clientes, ofreciendo solucexezguiales integradas en prevision y
necesidad inmediata de una manera innovadora )ergkc con un personal
comprometido en el desarrollo y adelanto de la esgrLa inadecuada aplicacién de
estrategias de marketing dentro de Funeraria RGjas Ltda. ha venido afectado
aspectos como: posicionamiento de mercado, verg@simiento economico e
institucional entre otros, debido a que el papellade estrategias de marketing , es

relevante en la gestion empresarial, ahi partapeitancia de la presente investigacion.

En la Funeraria Rojas Cia. Ltda. por su recientggemizacion, requiere en forma
inmediata la aplicacion de estrategias de marketg permitan mejorar Su
participacion en el mercado, logrando aumentarosicgbn que ocupa en el mismo,
manteniéndose siempre visible dentro del ambitacden de la organizacion.

1.2.2 Anadlisis Critico

Una vez analizada la realidad del problema, y ludgbdialogo realizado con las
personas inmersas en el mismo, se determino quymd&ion en el mercado de
Funeraria Rojas, se ha visto afectada por la inedic aplicacion de estrategias de

marketing y también aspectos como:



La insuficiente asignacion de presupuesto que ahkdigdejar rezagado u olvidados
aspectos importantes como el estudio, disefio, igaabn adecuada de estrategias de
marketing. A esto se suma la reciente reorganinagela empresa que influye en la

toma de decisiones.

Al no contar con un profesional afin con la actiddel marketing, ya que en la
actualidad la aplicacion de estrategias de mardsettnde vital importancia para que la

empresa mejore el posicionamiento de mercado.

1.2.3 Prognosis

“Funeraria Rojas Cia. Ltda.” al no solucionar emfa inmediata el problema del bajo
posicionamiento de mercado que se encuentra entiaapea la inadecuada aplicacion
de estrategias de marketing puede tener conseasdat@s como:

Perdida en la posicibn de mercado, problema queoaser solucionado de forma
inmediata incluso ocasionaria el cierre de layiaetiles, porque toda empresa requiere

de un mercado para crecer en el aspecto econénstitacional.

Desconocimiento de la existencia del nuevo serguom ofrece la funeraria por parte de
la sociedad, este aspecto es relevante, dondepeesandebe incursionar con nuevas e
innovadoras estrategias para adentrarse en ehdwerc

Disminucion de ventas este aspecto es elementtiodds la empresa por que provoca
una inestabilidad en sus ingresos, los mismos quaden el desarrollo de sus
actividades.

1.2.4 Formulacion del problema
¢, De qué manera incide la inadecuada aplicaciorstdgtegias de marketing en el bajo
posicionamiento de mercado de la Funeraria Rojasl®a. de la ciudad de Salcedo.?



1.2.5 Preguntas directrices

¢, Cudles son los factores que inciden en el bajaippamiento de mercado en la

Funeraria Rojas Cia. Ltda. ?

¢ Qué estrategias de marketing se debe establaeemggorar el posicionamiento de

mercado de Funeraria Rojas Cia. Ltda.?

¢, Que estrategia de marketing se debe implementampgjorar el posicionamiento de
mercado de Funeraria Rojas Cia. Ltda.?

1.2.6 Delimitacion del problema

Limite de contenido:

Campo: Comercializacion

Area: Marketing

Aspectos: Estrategias de Marketing

Limite espacial: Funeraria Rojas Cia. Ltda.

Limite temporal: enero-julio del 2010.

1.3JUSTIFICACION

La presente investigacion se justifica por lasisiglies razones:

Las estrategias de marketing, buscan aprovechaopagunidades para mejorar las
condiciones de la empresa dentro del mercado alantinde ofrecer un producto y/o

servicio de manera eficaz tanto a los clientegades como potenciales, por tal motivo
las estrategias de marketing desempefia un papettanpe en la planeacion estratégica
de la empresa, ya permiten que esta ocupe un tegareferencia con respecto a la

competencia principalmente en tiempos dificiles gegresentan tanto en el entorno



social, econémico y politico, de ahi parte el erpara complementar los
conocimientos adquiridos en los estudios de prdegra

Por las cambiantes condiciones del mercado en @aspeamo economia, tecnologia, y
competencia, asi como la tendencia al ofertar mtoduy/o servicios con un valor
agregado en todos los sectores, es elemental eumepeesa enfoque sus esfuerzos para
aprovechar las herramientas del marketing denttandecado, logrando mantenerse
visible en la mente de los consumidores e increandataceptacion de sus servicios. En
la provincia de Cotopaxi al no existir otra emprgsa brinde los servicios que oferta
Funeraria Rojas, se aportara con la solucion atapestrategias de marketing que
permita alcanzara una ventaja competitiva en elaatte de la empresa frente a la

competencia.

Con la presente investigacion se estara contriltloyeon el crecimiento econémico e
institucional de la empresa, asi como a la practe#os conocimientos adquiridos por
parte de la investigadora, otro de los puntos peabzar esta investigacion es que con
la propuesta de la aplicacién de estrategias dketiag se lograra adentrar en nuevos
nichos de mercado e incrementar la participaciontrdedel sector de servicios

exequiales por parte de la empresa, contribuyendelto a su adelanto y desarrollo y
por ende al de la sociedad ya que las empresad sgde la economia de la provincia

y del pais.

La investigacion sera de gran utilidad para la esgr ya que constituird una
herramienta fundamental para la toma de decisiatessgrrollando con esto una base
gue muestre el camino a seguir para la consecuaeidas objetivos empresariales, por
tal motivo el gerente como los accionistas de laresa han mostrando su real interés
para apoyar la presente investigacion y ser ppeicide una solucion que no solo
beneficie su actividad empresarial, sino que tamiméntribuya al desarrollo de la
colectividad, a su vez se cuenta con la predisfgoside quien investiga para poner
todos sus conocimientos en practica y beneficiatselos conocimientos que se

adquiriran al investigar este problema.



1.40BJETIVOS

Con la presente investigacion se pretende alcdogaiguientes objetivos:

1.4.1 Objetivo General

Proponer estrategias de marketing, para mejorppgtionamiento de mercado de la

Funeraria Rojas Cia. Ltda.

1.4.2 Objetivos Especificos

—Detectar los factores internos y externos que yefiuen el bajo posicionamiento de

mercado de Funeraria Rojas Cia. Ltda.

—Analizar las estrategias de marketing basadassndeesidades de Funeraria Rojas

Cia. Ltda. para mejorar su posicionamiento.

—Implementar estrategias de marketing, para me@naosicionamiento de mercado de
Funeraria Rojas Cia. Ltda.



CAPITULO Il
2. MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

SIERRA, M. (2009)Plan de Marketing Estratégico para incrementar Etgipacion
en el mercado de lavanderias centrales (Martinigimg la ciudad de Ambaté&acultad

de Ciencias Administrativas de la Universidad Téamle Ambato.

En el trabajo investigativo el autor ha buscadmtrdese en el mercado de lavanderias
centrales Martinizing de la ciudad de Ambato, mhregerminar las condiciones actuales
de la participacion de la empresa dentro de lalitteh en que se desenvuelve.
Demostrando en su investigacion que lavanderiasates Martinizing predomina en
preferencias de uso del consumidor, pero no hatadn en su totalidad el mercado, ya
gue no cuenta con puntos de venta ubicados estatdgnte en diferentes lugares de la

ciudad.

Sus clientes en un porcentaje del 48% han manifesiae aumentarian el uso de los

servicios si se abren nuevos locales especialneengmnas residenciales que tienen un



alto indice de crecimiento poblacional; sin embadgw acuerdo a los resultados
obtenidos la empresa no puede cubrir en su tothl@k exigencias de los clientes en
cuanto a ubicacion se refiere. Y cuenta con unatglda misma que se encuentra

ubicada en el sector que en la actualidad se lzard#éado comercialmente.

TENEDA, W. (2008). Estrategias de marketing para la comercializaci@h producto
de la empresa MADERVAS para la Provincia de TuniguaaFacultad de Ciencias

Administrativas de la Universidad Técnica de Ambato

Es necesario que las empresas cuenten con plaeesgplten el uso de estrategias de
marketing, como se detalla en la investigacion,nmigjue al conocer las estrategias
propuestas y los balances historicos, demuestraialailidad de la aplicacion de
estrategias que afianzan la calidad en los remdtqde permitiran liderar y optimizar la
gestion comercial de los productos de la empres®ERVAS.

URIBE, L. (2008).Estudio de mercado para la medicion del posiciomertu de la
ESPE sede Latacunga en la provincia de Cotap@airera de Ingenieria Comercial de
la Escuela Politécnica del Ejército sede Latacunga

Siendo el posicionamiento uno de los objetivos @gan importancia dentro de una
empresa o institucién educativa la presente inyasitbn ha demostrado que la ESPE
sede Latacunga este bien posicionado en la zoneo @l pais donde la competencia
no es muy fuerte, pero existen ciertos atributoka destitucion tales como: Academias,

Becas, Financiamiento, etc.

2.2 FUNDAMENTACION FILOSOFICA

La investigacion del presente proyecto tendra dogem critico-propositivo ya que nos
permite analizar, criticar, opinar, comentar toda@ue sucede en la realidad, en base a
nuestros conocimientos, valores creencias y praporeealternativa de solucién para la

empresa en estudio.



El problema se desarrolla en un contexto cambiaeieido a que las empresas buscan
desarrollarse dia a dia, para lo cual ponen enigmaestrategias o herramientas acorde
con el cambio y dinamismo del mercado dentro dal sa desenvuelven. Es por ello
gue el paradigma antes enunciado brinda al inaftigla oportunidad de proponer un

cambio que permita a la empresa mejorar su posici@nto dentro del mercado.

Al ser un problema de caracter social el investigattbe analizar el ambiente externo
de la empresa para lo cual es necesario adenwargeractuar con la misma para de
esta manera conocer todos los aspectos que puedand transformar o desarrollar el

problema objeto de estudio.

Para la realizacion de la investigacion sézara caracteristicas propias del
investigador, que permitirdn que la solucion abpgma este enmarcada en un contexto
socio-cultural de una manera objetiva en base@espropios de quien investiga como

el respeto, la honestidad, la responsabilidad enttos.

La investigacion se realizara con informacion mdaknida mediante la participacion de
todos los actores que se encuentran inmersos@ol#ema objeto de estudio, para de
esta manera encontrar alternativas de soluciornrrddladas con una relacion teorico-

practica con la capacidad de ampliar los conocitogegue tiene el investigador acerca
del problema objeto de estudio.

2.3 FUNDAMENTACION LEGAL
La presente investigacion se encuentra legalmerstergada en la nueva Constitucion
de la Republica del Ecuador, Ley Orgéanica de leebsd del Consumidor, Capitulo II;

Articulo 4, Derechos del Consumidor; Numeral 4,y de Régimen Tributario Art. 56,

Ley del Cédigo de Trabajo, Principio XllI, que dicen
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“Derecho a la informacion adecuada, clara, oportyr@gmpleta sobre los bienes y
servicios ofrecidos en el mercado asi como susigmecaracteristicas, calidad,
condiciones de contratacion y demas aspectos rebssde los mismos incluyendo los

riesgos que se pudieren presentar”.

“Impuesto al valor agregado sobre los serviciosl-impuesto al valor agregado IVA,
grava a todos los servicios, entendiéndose cones tllos prestados por el Estado,
entes publicos, sociedades, o personas naturalegelasicion laboral, a favor de un
tercero, sin importar que en la misma predominéaedor material o intelectual, a
cambio de una tasa, un precio pagadero en dingpece, otros servicios o cualquier

otra contraprestacion”.

“Se encuentran gravados con tarifa cero los sigeseservicios”:

Los funerarios.
“Se reconocen como derechos basicos de los traivagdentre otros, la libertad

sindical, el disfrute de un salario justo, la cadj@aton profesional y el respeto a su
integridad fisica, a su intimidad y a su dignidadspnal”.
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2.4 CATEGORIAS FUNDAMENTALES
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Definicién de categorias
Comercializacion
Se refiere al conjunto de actividades desarrolladasel objetivo de facilitar la venta de

una determinada mercancia, producto o servicidges, la comercializacion se ocupa

de aquello que los clientes desean.

http://www.definicionabc.com/economia/comercialivacphp (jueves 02 de diciembre,
12:15pm)

Marketing

“Marketing es un proceso mediante el cual las esa® crean valor para los clientes y
establecen relaciones solidas con ellos obteniandambio el valor de los clientes”.
Kotler, Armstrong (2008, p.5)

“Segun la American Association, la Asociacion def&sionales del Marketing en

EUA: “El marketing es el proceso de planear y dmcla concepcién, fijacion de

precios, promocion y distribucion de ideas, biepewrvicios para crear intercambios
que satisfagan los objetivos individuales y orgacianales.” Muchas personas
equiparan incorrectamente el marketing con la pidald o las ventas personales; la
definicion muestra que es una actividad mas amgiafin, Berkowitz (2004, p.10)

“Entre las distintas definiciones que se han het#iaconcepto de Marketing podemos
dar como valida la que propone Philip Kotler “Markg es un proceso social y de
gestion a través del cual los distintos gruposdéviduos obtienen lo que necesitan y
desean, creando, ofreciendo e intercambiando aatisés con valor para ellos ” Pujol
(2003, p. 197-199)
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Plan de marketing

“Es un documento escrito en el que, de una forstarsatica y estructurada y previos
los correspondiente analisis y estudios, se defm®ibjetivos a corregir en un periodo
de tiempo determinado; asi como se detallan logranaas y medios de accion que son
precisos para alcanzar los objetivos enunciadosl @azo previsto.” Sainz (2007, p,
78)

Plan de Marketing es la “Estructuracion detalladala estrategia y programas de
marketing elegidos, que incluyen un conjunto deidds y acciones sucesivas y

coordinadas destinadas a alcanzar unos objetivosrctales definidos”

La “Planificacion de Marketing difiere de la Plaoicion Estratégica del negocio en
gue se centra especialmente en productos/mercamugzetos y en que especifica
detalladamente las estrategias de marketing yrtmgrgimas para lograr los objetivos del
producto en ese mercado. Incluye donde se quigrsircomo la forma de hacerlo
(estrategia). La planificacion de marketing se miagn un documento llamado plan de
marketing que es un instrumento vital para dirigicoordinar los esfuerzos de la
misma, de tal forma que las empresas que quiergoranesu eficacia al planificar,
deberan aprender a confeccionar y poner en pradtisaplanes de marketing
correspondientes.” Pujol (2003, p, 252-253)

“Es el instrumento principal de planificacion des l@bjetivos y estrategias del
marketing mix. Puesta en fechas de las accionegrctaltes necesarias para conseguir

los objetivos de la empresa.”

Aporta la plataforma imprescindible para la “diiéccdel negocio, ayuda a aprovechar
Optimamente todos los recursos de la empresa caowdd esfuerzos, distribuye
claramente responsabilidades y atribuciones, hamgiblp un mejor control de

actividades y de resultados, dota a la compafiandeabundante informacion sobre la

gue adoptar decisiones basadas en realidadeslneésta (2004, p, 181)
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Estrategias de marketing

“Logica de marketing por medio de la cual las udetade negocio esperan lograr sus

objetivos de marketing” Kotler , Armstrong (20084 9)

“Una estrategia de marketing detalla como se lagnam objetivo de marketing.

Mientras que los objetivos son especificos y medildhs estrategias son descriptivas.

“Una estrategia es un proceso de concepcion de ongungl responde a la necesidad de
llegar a un punto y el plan de accidén que reswdtask proceso. Al definir que hace la

estrategia, tendra que examinar su propadsito yritessu funcionamiento”

“Las estrategias de Marketing, también conocidascc&strategias de Mercadotecnia,
Estrategias de Mercadeo o Estrategias Comerc@desjsten en acciones que se llevan

a cabo para lograr un determinado objetivo relaaorcon el marketing”.

El disefio de las estrategias de marketing es urlasdiinciones del marketing. Para
poder disefar las estrategias, en primer lugaerdeb analizar nuestro publico objetivo
para que, en base a dicho analisis, podamos dissiiategias que se encarguen de

satisfacer sus necesidades o deseos, 0 aproveshaaracteristicas o costumbres.

Pero al disefiar estrategias de marketing, tambiéperdos tener en cuenta la
competencia (por ejemplo, disefiando estrategiagprevechen sus debilidades, o que
se basen en las estrategias que les estén danauslresultados), y otros factores tales

como nuestra capacidad y nuestra inversion.

Para una mejor gestion de las estrategias de nmaykeistas se suelen dividir o
clasificar en estrategias destinadas a 4 aspeottesn@entos de un negocio: estrategias
para el producto, para el precio, para la plazaigtribucion), y estrategias para la
promocién (o comunicacion). Conjunto de elementmsocidos como las 4 Ps o la

Mezcla (o el Mix) de Marketing (o de Mercadotecnia)
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http://www.crecenegocios.com/concepto-y-ejemplogsteategias-de-marketing/
(martes 16 de marzo 11:04 am)

Marketing Mix

“Es el conjunto de herramientas de marketing tastig controlables que la empresa

combina para producir la respuesta deseada quereado meta.”

El marketing mix incluye todo lo que la empresaapmfluir en la demanda de sus
productos. Las muchas posibilidades pueden reuminscuatro grupos de variables
conocidas como las “cuatro P”; producto, preciazal promocion. Kotler, Armstrong
(2008, p, 52)

Producto

“Es un articulo, servicio o idea que consiste encanjunto de atributos tangibles o
intangibles que satisface a los consumidores yeebido a cambio de dinero u otra
unidad de valor"
http://www.marketing-free.com/producto/definiciompucto.html(14/01/2011,
5:34pm)

Precio

Es la cantidad de dinero que los clientes debgarpaara obtener el producto Kotler,
Armstrong (2008, p, 52)

Plaza

“Incluye las actividades de la empresa que pordiemosicion de los consumidores
meta”. Kotler, Armstrong (2008, p, 52)
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Promocion

Comprende las actividades que comunican las vendajgproducto y lo que convencen

a los consumidores meta de comprarlo. Kotler , Arong (2008, p, 52)

Servicio

“Un servicio es cualquier actividad o beneficio que parte puede ofrecer a otra. Es
esencialmente intangible y no se puede poseerr@lugrion no tiene porque ligarse
necesariamente o un producto fisico. Grande. I52026)

Servicio es la “Accion, beneficio o satisfacciorequna parte proporciona a otra en un
intercambio. Consiste en la aplicacion de esfuelmosanos o mecanicos a personas,
animales o cosas. Los servicios pueden tener palosi mismos (Ej. El transporte), o
afadidos a un bien (Ej. La atencion al clientestaida por el vendedor de un bien). Los
servicios tienen algunas caracteristicas diferé&ggigue constituyen el principal motivo

gue justifica un marketing especifico para ellosli&s, Casado (2003, p.17)

“Los servicios son articulos intangibles, comoui@ges de avidn, la asesoria financiera

o la reparacion de automoviles, que una organingmidporciona a los consumidores.
La cuatro | de los servicios

Los servicios tienen cuatro elementos Unicos: gitaldad, inconsistencia,
inseparabilidad e inventario. Estos cuatro elensges® denominan las cuatro | de los
servicios.

* Intangibilidad .- Los servicios son intangibles; esto es, no puasdgetarse, tocarse

o verse antes de la decisién de compra. Debide doguservicios tienden a ser una
ejecucion en vez de un objeto, resulta mucho mihsildiara los consumidores
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evaluarlos. Para ayudarlos a evaluar y compararics®s los prestadores de
servicios tratan de hacerlos tangibles o de deardsis beneficios de uso.

* Inconsistencia- Desarrollar, fijar el precio, promover y entregarvicios es dificil
debido a que la calidad de un servicio suele ssnsistente. Debido a que los
servicio dependen de las personas que los proparticu calidad varia segun las
capacidades de cada persona y su desempefio ootidi@n trabajo. Las
organizaciones intentan reducir la inconsistenoianpedio de la estandarizacion y

la capacitacion.

* Inseparabilidad.- En la mayoria de casos, el consumidor no puegdarar (y de

hecho no lo hace) al prestador del servicio delicgermismo.

* Inventario.- El inventario de los servicios es diferentedk=los bienes. En el caso
de los servicios, los costos relacionados con elepade inventario son mas
subjetivos y se relacionan con la capacidad oaesproduccion, que es cuando el
proveedor del servicio esta disponible, pero nodeayanda. El costo de inventario
de un servicio es el que se paga a la persona uporpiona el servicio en

combinacion con el del equipo necesario.” KerinkBderitz (2004, p.360)

Mercadotecnia

“Desarrollo y ejecucion de sistemas de ventas lyilbliion de productos o servicios.”
Holtje H (1991, p. 152)

“La mercadotecnia es el conjunto de actividadesdgsarrolla la empresa y que estan

enfocadas a satisfacer a los clientes, para lbggabjetivos de la organizacion.”

La mercadotecnia consiste en la satisfaccion de:
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* Los clientes. Es obvio que nuestros productos gfeigos buscan satisfacer alguna
necesidad de la gente, y esta gente estara diapu@stgarnos por esa satisfaccion.
Sin clientes no hay empresa. Sin un producto qtisfaga una necesidad no hay

empresa.

» Las personas que trabajan en la empresa. La majy@ii@s empresas olvidan que
mercadotecnia es también satisfacer las necesididizs gente que trabaja dentro

de ellas. Buscar la satisfaccion del personalrabitan fundamental.

* Los accionistas. Obviamente, quienes toman elgidetpen ver recompensados sus
esfuerzos. Una buena estrategia de mercadotedmeaalgrar que la empresa genere

utilidades para sus accionistas.

» La sociedad. Una empresa debe ser benéfica pasaciadad. Los giros negros
como el narcotrafico o la prostitucion satisfacesua clientes, a su gente y a los

inversionistas, pero no ayudan al bienestar social.

Los esfuerzos de mercadotecnia de una empresa damileparse a satisfacer las
necesidades de estos 4 grupos de gentes. Sélacestsa podra decir que se se tiene
una buena estrategia de mercado.
http://www.trabajo.com.mx/que_es_la_mercadotectiia(jueves 22 de abril 21:57pm)

Investigacionde mercado

De acuerdo a “La American Marketing Associationpmee la siguiente definicion
formal de la investigacion de mercados:

La investigacion de mercados es la funcidon que ctan@l consumidor, al cliente y al
publico con el vendedor mediante la informacioncual se utiliza para identificar y
definir las oportunidades y los problemas del miamge para generar perfeccionar y
evaluar las acciones de marketing; para monitoetadesempeiio del marketing y

mejorar su comprensiéon como un proceso.
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La investigacion de mercados especifica la infoidracue se requiere para analizar
esos temas, disefia las técnicas para recabaotenafion, dirige y aplica el proceso de
recopilacion de datos, analiza los resultados y uroca los hallazgos y sus

implicaciones” Malhotra (2008, p. 7)

Segmentacion de mercado

“Dividir un mercado en grupos definidos con necadabs caracteristicas o
comportamientos distintos los cuales podrian régpeyductos o mezclas de marketing
distintos” Kotler/Armstrong (2008, p. 249).

“La segmentaciéon de mercados consiste en dividodsacompradores potenciales en
grupos que: 1) tienen necesidades comunes y 2pndsp de manera similar a una
accion de marketing los grupos que resultan de msteeso son los segmentos de
mercado, cada uno de ellos un conjunto relativaenéwimogéneo de compradores
potenciales” Kerin/Berkowitz (2004, p. 264).

“Un segmento de mercado es un grupo de individuosyanizaciones que comparten
una 0 mas caracteristicas. En consecuencia tieremesidades de productos

relativamente similares. Lamb (2006, p. 50)

Posicionamiento de mercado

“El posicionamiento en el Mercado consiste en hgoer un producto ocupe un lugar
claro, distintivo y deseable, en relacion con losdpctos de la competencia, en la

mente de los consumidores meta. Kotler P, Armstfarig008, p. 50).

“El posicionamiento o mapa perceptual es el procesdiante el cual la compafiia trata
de establecer un sentido o definiciébn general defeta de productos congruente con
las necesidades y preferencias de los clientes/Bieh/Ortinav (2004, p. 10).
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Posicionamiento por atributo: una empresa se posiciona segun un atributo como el

tamano o el tiempo que lleva de existir.

Posicionamiento por beneficio:el producto se posiciona como el lider en lo que

corresponde a cierto beneficio que las demas no dan

Posicionamiento por uso o aplicacionEl producto se posiciona como el mejor en

determinados usos o aplicaciones.

Posicionamiento por competidor:se afirma que el producto es mejor en algun sentid

o varios en relacion al competidor.

Posicionamiento por categoria de productosel producto se posiciona como el lider

en cierta categoria de productos.

Posicionamiento por calidad o precioel producto se posiciona como el que ofrece el
mejor valor, es decir la mayor cantidad de benadia un precio razonable.
http://www.monografias.com/trabajos13/segmenty/ssgmshtml#POSIC. (Sabado 22
de mayo 11:04 am).

Mercado Meta

“Un Mercado Meta es un conjunto de compradores tijeeen necesidades o
caracteristicas comunes, y a los que la compaifia skrvir’. Kotler P, Armstrong G
(2008, p. 178).

2.5 HIPOTESIS

Formulacién del problema
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¢,De qué manera incide la inadecuada aplicaciorstdgtegias de marketing en el bajo
posicionamiento de mercado de Funeraria RojasL@a.de la ciudad de Salcedo?

Hipotesis

La aplicacion de estrategias de marketing permitigjorar el posicionamiento de

mercado de Funeraria Rojas Cia. Ltda. de la cidea8alcedo.

2.6 SENALAMIENTO DE LAS VARIABLES

X= Estrategias de marketing / cualitativa

Y = Posicionamiento de mercado/cuantitativa-discreta
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CAPITULO 1lI
2. METODOLOGIA

3.1 ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

Manteniendo relacion con el paradigma critico-psifpo anunciado en la
fundamentacion filoséfica, para la investigaciénusiizara el enfoque cualitativo por

las siguientes razones:

Es necesario utilizar técnicas que permitan detemias cualidades o caracteristicas
del problema objeto de estudio, obteniendo inforéraceal, que pueda ser analizada
por el investigador. El analisis de la informacg&morientara hacia la comprension del
problema para, conocer todos los aspectos inmers@ mismo y obtener una vision

clara que oriente al investigador en la ejecucErpdesente proyecto.

Al utilizar este enfoque se podra presentar allproh tal y como sucede en la realidad,
es decir manteniendo una perspectiva desde lassraismas del problema para con
ello analizar el ambiente interno y externo en eé e desenvuelve. Se lograra

descubrir la hip6tesis que ayude a comprenderodllgma para con ello encontrar una
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solucion real que se pueda poner en practica yaestele al entorno y a las necesidades
de la empresa. Es un problema social propio deigar lpor lo que su compresion como
la solucion, no pude ser generalizada hacia ogo®es, es decir la investigacion se

desarrollara dentro del contexto al cual pertenece.

3.2 MODALIDAD DE INVESTIGACION

Para la ejecucion del presente estudio se utilifmranvestigacion Bibliografica o

Documental, ya que la misma permitird recolectéorinacion ya existente sobre el
problema objeto de estudio, la que sera analizeldaionando el conocimiento actual
con contribuciones anteriores, beneficiando lastigacion con experiencias cientificas

ya analizadas con anterioridad.

Se recurrira a la investigacion de campo ya qumieata con la apertura necesaria en la
funeraria, con ello se podra obtener informacicil, ren el lugar mismo en el que se
desarrolla el problema, logrando asi registraesigticamente la informacion primaria,

necesaria para ejecutar la investigacion.

3.3 TIPO DE INVESTIGACION

Mediante la aplicacion de la presente investigas®menerara conocimiento de tercer
nivel propio de quien aspira obtener un titulo tEgpado o tercer nivel.

El investigador estd capacitado y posee conociwseque le permitan aplicar una
investigacién correlacional para lo cual se delentificar claramente el problema

objeto de estudio, para poder describirlo utilizatétnicas de investigacién, y métodos
estadisticos que permitan medir los efectos depasible solucion al problema, asi
como también verificar la relacion entre las vdgalnmersas en la investigacion para
de esta manera asociar las mismas buscamdoter la solucion mas factible y

viable al problema.

25



3.4 POBLACION Y MUESTRA
La investigacion se realizara en la Funeraria RGjas Ltda.
Identificacion de la poblacion:

La poblacion involucrada en el problema objeto d#udio son las personas
econdmicamente activas de la ciudad de Salcedouga spn quienes generaran

informacion primaria para el estudio de la presantestigacion.
Cuantificacion de la poblacion:

La poblacion de las personas econdmicamente aas/de 26555 personas, y en vista
gue se conoce con exactitud el nUmero de persoriageatigar se conforma una
poblacion finita, misma que por ser amplia se dafauwna muestra que permita obtener

informacion con mayor facilidad, para ello se méla la siguiente formula.

Formula N° 2

B m
rl_ez(m—1)+1

Donde:
n=tamano de la muestra
m=Poblacion

e= Margen de error
n="?

m=26555
e= 8%, 0.08
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26555
n=
0.082(26555—1)+1

n=155 personas

La muestra de 155 personas econOmicamente actesas istegrada aplicando el
muestreo probabilistico, aleatorio simple ya queesonecesario tomar en cuenta
criterios ni conveniencia para seleccionar los elgiws de la poblacién que formaran

parte de la muestra a estudiar.
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3.5 MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
Hipdtesis: La aplicacion de estrategias de marggigrmitira mejorar el posicionamiento de mercaed-dneraria Rojas Cia. Ltda. de la
ciudad de Salcedo.

Variable Independiente: Estrategias de Marketing

Cuadro N°1
TECNICA E
CONCEPTUALIZACION | CATEGORIAS | INDICADORES | ITEMES lNSTRUMENTO PE
RECOLECCION DE
INFORMACION
ESTRATEGIAS DE| Posicionamiento Uso ¢Considera necesario adquirir uBncuesta y
MARKETING Beneficio servicio pre exequiales? cuestionario a clientes
Las estrategias de ¢ Ha recibido algun beneficio por paftexternos
marketing sirven como de Funeraria Rojas?
una guia para posicionaProducto  y/g Servicios pre ¢ Conoce usted los servicios que ofreEmcuesta y
el producto y/o servicig,servicio exequiales. funeraria Rojas? cuestionario a clientes
ademads sirven como Servicios ¢,De los servicios que ofrece funerarexternos
referencia para desarrollar emergentes Rojas cual a utilizado usted?
un marketing mix
especifico: productg, Marketing mix | Producto y/o ¢Qué caracteristica es importante pdfacuesta y
precio, distribucién servicio usted al adquirir un servicio? cuestionario a clientes
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personal de

promocion, publicidad.

venta

Marketing mix

externos
Plaza ¢,Cree usted necesario la apertural Becuesta y
nuevas salas de velacion de Funerpgaestionario a cliente

Rojas dentro de la ciudad de SalcedoPexternos
Promocién ¢, Ha recibido algun tipo de promocipincuesta y
por parte de Funeraria Rojas? cuestionario a cliente

externos
Precio ¢Considera que el precio de |dSncuesta y
servicios son accesibles? cuestionario a cliente

externos
Servicio ¢,De acuerdo a su criterio califique | I[Bncuesta y

calidad que ofrece Funeraria Rojas

sus cofres mortuorios?

@uestionario a cliente

externos
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Variable dependiente: Posicionamiento de mercado

Cuadro N°2
i TECNICA E
CONCEPTUALIZACION
i i INSTRUMENTO DE
CATEGORIAS | INDICADORES ITEMES p
RECOLECCION DE
INFORMACION
POSICIONAMIENTO Oferta ¢Cree usted que la oferta |déncuesta y cuestionar
DE MERCADO Mercado Demanda servicios pre exequiales esa clientes externos
El posicionamiento de aceptada en el mercado?
mercado consiste en hagdpProducto  y/g Servicios pre ¢Considera los  servicios quUEncuesta y cuestionar
gue un producto ocupe urservicios exequiales. brinda Funeraria Rojas son da clientes externos

lugar claro, distintivo Y

Servicios emergentes

calidad?

deseable, en relacidn coompetencia

a los productos de la

competencia, en la mente

Organizaciones
sindicales

Micro empresas.

¢ Conoce a otras funerarias en

ciudad de Salcedo que ofert

servicios pre exequiales?

Encuesta y cuestionar

ea clientes externos

de los consumidores metpClientes

Consumidores

Clientes actuales

Usuario final

¢Cuanto  tiempo

servicios de Funeraria Rojas?

utiliza

lo

sEncuesta y cuestionar
a clientes externos
Encuesta y cuestionar

a clientes externos
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3.6 PLAN DE RECOLECCION DE INFORMACION

TABLA N°1
PREGUNTAS EXPLICACION
¢ Para qué? Para profundizar los conocimientos ioakdos

con el tema de investigacion y asi lograr descu

comprender e interpretar los hechos, fendbmen

brir

DS Y

relaciones de un determinado a&mbito de la realidad.

¢A qué personas o sujetos? La recoleccion de informacion se la aplicaral al
segmento de las personas econdmicamente a
de la ciudad de Salcedo.

¢, Sobre qué aspectos? Los datos estaran basados aolgstudio
aplicacion de estrategias dwarketing y la
incidencia en el posicionamiento de mercado| de
Funeraria Rojas.

¢, Quién? Quien se encargara de la recoleccion de la
informacion es la Investigadora: Marcela Vega.

¢,Cuando? La recoleccion de informacion se realieareel
periodo enero-julio del 2010, empezando con la
indagacion del problema en estudio.

¢Lugar de recoleccion de la El lugar para la recolecciéon de la informacion sera

informacion? en Salcedo en las oficinas de Funeraria Rojas.

¢, Cuantas Veces? La recoleccion de la informacioreakzara 155
veces con la utilizacion de instrumentos |de
recoleccion de informacion

¢ Que técnica de Las técnicas que se emplearan para la recolecciéon

recoleccion? de la informacion seran la encuesta y observacion.
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¢, Con qué? Para ello se elaborara un cuestionapredantas
una ficha de observacion. Los datos se tabularan

mediante un sistema informatico.

¢En que situacion? Como investigadora con el perdesgerente de |a
empresa “Funeraria Rojas Cia. Ltda. en la ciudad de

Salcedo”.

Para recolectar la informacién necesaria para émgmte investigacion se utilizara las

siguientes técnicas e instrumentos de investigacion

Toda la informacion a investigarse sobre el molal objeto de estudio se recolectara

segun el siguiente cuadro:

3.6 PLAN DE PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

Una vez establecida la operacionalizacion de lagblas, procedemos a estructurar la

encuesta a las personas econdmicamente activasieladd de Salcedo.

Los datos estaran basados a las exigencias y dadeside las personas para determinar el
nivel de posicionamiento en el mercado donde sard#ks actualmente. La recoleccion de
la informacion se realizara en un periodo estatidec@mpezando desde la indagacién del

problema en estudio y se realizara las veces @rersscesarias.

El lugar para la recoleccion de la informacion sema Salcedo en las oficinas de la
Funeraria Rojas. Las técnicas que se emplearargegeoleccion de la informacion seran
la encuesta y observacion, mediante un cuestiolyal@oobservacion se realizara con la
ayuda de una videocamara digital. Los datos obdsnég tabularan mediante un sistema
informatico, para facilitar la codificacion y taboidn de los resultados a fin de conocer la
frecuencia con que se repite los datos en cadgaédede la variable y resumido en
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cuadros estadisticos. La presentacion de los aglmgdtobtenidos en esta investigacion, se lo
realizara en forma escrita y grafica, para finaltegicon toda la informacion obtenida

proceder al andlisis e interpretacion de los radok estadisticos.
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CAPITULO IV

4. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE DATOS

Para acercarnos a la realidad del problema objtestudio se ha realizado una estudio
minucioso utilizando la principales técnicas erustentos de investigacion como son las
encuestas y entrevistas, con la aplicacion de w@sticunario en la cual los principales
actores de la investigacion son los directivos y selgmento de las personas
economicamente activas de la ciudad, mismos qumiteer obtener una informacion
primaria y conocer los principales factores que inardido en el bajo posicionamiento de
mercado de los servicios pre exequiales en la diddeSalcedo.

En el presente capitulo se detalla cada una dprégintas que han sido aplicadas y que

nos han ayudado a interpretar la verdadera caligaaidema que enfrenta la empresa.
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4.1.1 Andlisis de datos de la encuesta al segmeatmnémicamente activas de Salcedo

1. ¢ Considera necesario adquirir un servicio pegjeal?

Tabla N°2
Frecuencia Frecuencia
ALTERNATIVA Relativa Absoluta %
si 135 87
no 20 13
155 100
Grafico N°3

La importancia de adquirir un servicio pre
exequiales

no

13% l

87%

FUENTE: Encuesta
ELABORADO: Vare¥ega
FECHA: 28/12/201

Andlisis

Realizado el estudio sobre la aceptacion de lascges pre exequiales de Funeraria Rojas
de la ciudad de Salcedo se ha obtenido como rdsulfae el 87% de las personas
encuestadas consideran que es necesario adquserugio pre exequial, mientras que el

13% dicen que no.

Interpretacion
Basado en los criterios de las personas encuesthdasyor porcentaje consideran que se
debe estar preparado al momento de perder a uquseido, mientras que el menor

porcentaje dicen que no es necesario adquirino, @ilando sea necesario.
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2. ¢ De los servicios que oferta Funeraria Rojakdasearia contratar usted?

Tabla N°3
RESPUESTA FRECUENCIA %
Servicios pre exequiales. 50 37
Servicios emergentes 35 63
135 100
GraficoN°4

Servicios que ofrece Funeraria Rojas

FUENTENcuesta
ELABORAD Vanesa Vega
FECHA8/22/2010

Analisis
Realizado el estudio sobre la aceptacion de lodcses pre exequiales de Funeraria Rojas

en la ciudad de Salcedo se ha obtenido como rdsulfae el 63% contrataria los servicios

emergentes, mientras que el 37% los serviciosyagueales.

Interpretacion

Esto permite comprobar que los servicios pre ex¢emino estan bien posicionados como
desea la empresa, ya que la mayor parte de clidagesn contratar el servicio emergente

que la funeraria oferta desde que inicio su aaiyiedconémica en la ciudad de Salcedo.
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3. A continuacion se detalla los diferentes planegjeiedes que ofrece la funeraria ¢,C

contrataria usted?

Tabla N°4
RESPLESTA FRECUENCIA %
Plan Presidencit 5 4
Plan Ejecutiv 9
PlanPremiun 25 19
Plan Especi 37 27
Plan Basic 58 44

13E 10C
Grafico N°5

Planes Pre exequiales

Plan Presidencial

Plan Ejecutivo
7%

Plan Premiun
18%

FUENTE Encuesta
ELABORADO: Vanesa Vega
FECHA: 28/12/2010

Analisis

Realizado el estudio sobre la aceptacion de loscgss pre exequiales de Funeraria R¢
en la ciudad de Salcedo se tbtenido como resultado que un 44% contratael plan
béasico, el 2% el plan especi: 18% el plan premiugrel 7% el plan ejecutivo, y e% el

plan presidencial.

Interpretacion

Se ha determinadque el mayor porcentaje de las personas encuescontratarian los
planes basicos y especiales, ya que son los plaaesccesibles de acuerdo a sus ingt
y también porqueonsideran que ra ese momento se dehkequirir lo necesario, mientr
gue otra parte consideran que se debe dar lo raegmis eres queridos sin importar

costo.
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4. Ludl de las siguientes promociones le gustariaea wbtener al adquirir un pl pre

exequial?
Tabla N°5
RESPUEST!/ FRECUENCIA %
Descuentos especia 57 42
Condolencias radial 41 30
Condolencias en la prer escrite 28 21
Otras 9 7
13t 10C
Grafico N°6
otras_Promociones
7%
Condolencias Descuentos
enlaprensa _____ especiales
escrita 42%
21%
Condolencias
radiales
30%
FUENTE Encuesta
ELABORADO: Vanesa Vega
FECHA: 28/12/2010
Analisis

Realizado el estudio sobre la aceptacion de lascges pre exequiales de Funeraria R¢
en la ciudad de Salcedo se Ibtenido como resultado que un% consideran que desean
recibir los descuentos especiales, el 30% condolencialeadiel 2% condolencia en la
prensa escrita, y un 7% desean recibir otro tipprdenociones que al adquirir un plan

otorgue otro plan grat

Interpretacion
Las promocionepermiter mantener satisfecho a nuestro mercado es por @wentre la:
promociones mencionac¢, los clientes desean que Raneraria realice descuent

especiales al adquirir un servicio pre exec.
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5. La empresa oferta ples pre exequiales con diferentegras de pago ¢a qué plazo

adquiriria ustedSefiale con una X la respuesta de acuerdo a stia

Tabla N°6
SERVICIOS EXEQUIALES
contado 12meses 24 mese Total
5.1 Plan presidenc 0 3 4 7
5.2 Plan ejecutiv 2 4 6 12
5.3 Plan premiul 6 7 14 27
5.4 Plan especi 8 15 22 45
5.5 Plan basic 9 20 15 44
Total 25 49 61 135
Grafico N°7
Formas de Pago
contado
19%
24 meses
45%
FUENTE: Encuesta
ELABORADO: Vanesa Vega
FECHA: 28/12/2010
Analisis

Realizado el estudio sobre la aceptacion de lascges pre exequiales de Funeraria R¢
en la ciudad de Salcedo se Ibtenido como resultado que un% adquirian sus planes al

contado, el 36% a 12 meses, €% a 24 meses.

Interpretacion
De acuerdo al criterio de las personas encuestamybr jorcentaje manifiestan que p:

adquirir un plan pre exequial lo harian mediantdittades de pago con cuotas pequ
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6. Basada en la escala del 1 al 10. Sefiale con X ifyqual la calidad del servicio qt

ofrece Funeraria Rojas. Siendo 1 Mal servicio ¥E%6elente servici

Tabla N°7
0 0 3 7 34 28 44 18 1 0
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
MALA REGULAR BUENA EXCELENTE
Grafico N°8

excelente
1%

buena

Calidad de los servicios

mala
2%

x\fffi.__—f’///

FUENTE: Encuesta
ELABORADO: Vanesa Vega
FECHA: 28/12/2010

Analisis

Realizado el estudio sobre la aceptacion de lascges pre exequiales de Funeraria R¢

en la ciudad de Salcedo se obtenido como resultado que u7% consideran que la

calidad de los servicios de que ofrece la funerasidbuena, 30% regular, 2% a, 1%

excelente.

Interpretacion

De acuerdo al criterio de las personas encuestagydr porcentaje manifiestila calidad

de los servicios es buena y regular ya que noesgispersonal y el lugar in@do para

brindar un servicio de calidad, en escasos.
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7. ¢ Considera que la sala de velacion e instalesifisicas de la funeraria son funcionales?

Tabla N°8
RESPUESTA FRECUENCIA %
No 53 39
Si 82 61
135 100
Grafico N°9

Instalaciones Fisicas de la Funeraria

FUENTE: Enctzes
ELABORADO: Vesa Vega
FECHA: 28/1Q1D

Andlisis
Realizado el estudio sobre la aceptacion de lascges pre exequiales de Funeraria Rojas
en la ciudad de Salcedo se ha obtenido como rdsutpae un 61% consideran que si son
funcionales la sala de velacion e instalacione29% dicen que es muy estrecha la sala de
velacion.

Interpretacion

De acuerdo al criterio de las personas encuestagmgbr porcentaje manifiestan que las
instalaciones y sala de velacién de la funerarigosi funcionales, mientras que el menor
porcentaje dicen que se debe realizar cambios gdagsala de velacion es muy estrecha al

momento de brindar este servicio.
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8. ¢ Cree usted necesario la apertul nuevas salas de velacion de Funeraria Rojas d

de la ciudad de Salcec

Tabla N°9
RESPUESTA FRECUENCIA %
No 45 33
Si 90 67
135 100

Grafico N°10

Apertura de Nuevas Salas de Velacidl

FUENTE Encuesta
ELABORADO: Vanesa Vega
FECHA: 28/12/2010

Analisis
Realizado el estudio sobre la aceptacion de loscgss pre exequiales de Funeraria R¢
en la ciudad de Salcedo se tbtenido como resultado que un% consideran que si se

debe abrir mas salas de velacly el 33% dicergue no es necesal

Interpretacion
Considerando que este hecho no llega avisandopsstante que la funeraria la apertura
otras salas de velacion ya que se puede preseyday tha hechos en el mismo dia y

podran bridael servicio que los clientes esperan de la emg
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4.1.2 Andlisis e interpretacion de la entrevista ks directivos de Funeraria Rojas

1. ¢ Qué le impulso a usted para la creacién de Fuaeia Rojas?

La empresa fue creada por el Sr. Manuel Rojas aomegocio y hoy se ha formado una
empresa administrada por sus hijos, quienes bus@asar un nuevo servicio a la ciudad

de Salcedo y unificar a los miembros de su familia.

2. ¢,Como considera usted que actualmente esta elsmionamiento de la Funeraria
Rojas en la ciudad de Salcedo?

Consideran que los planes no son bien difundidos wigue no existe la aceptacion que

esperan por los precios y por el criterio que tiemeichas personas; por esta razén buscan
llegar a sus clientes primeramente concientizé&sdebbre importancia de estar preparados
en estos casos, lo que ha provocado un bajo poamiento de mercado, pese a que no

existe competencia directa en los servicios queanfe

3. ¢Cree que el bajo posicionamiento de la funeraries por que no se ha implantado

estrategias de Marketing?

Se ha determinado que existe un numero reducidolieletes en los seis afios que la
funeraria se formo como empresa y muchos se haad@t problema que esta afectando en

la parte econémica.

4. ¢ En qué le esta afectando a la funeraria esteqiriema?

La inadecuada aplicacion de estrategias esta dfeetdos ingresos econémicos, ya que
solo permiten cubrir el pago al personal y a lagdds que tienen por las modificaciones y

arreglos que han hecho en la funeraria y campm shotque indica que la empresa esta
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pasando por un problema que debe ser resueltamapitte ya que si no existen utilidades,

y va presentando perdidas en la parte contable.

5. ¢ Cudles son las alternativas que ha consideragdara solucionar este problema?

Entre las principales alternativas de solucionrergelas siguientes:
» Crear la segunda y la tercera etapa en el camo eate servicio se entregara en
unos cinco afos todo esto esta basado en estudioteatonicos y econdmicos.
» Se realizara un convenio con el seguro del estado.

* Reuniones familiares

Las alternativas de solucién que la empresa dgdearason muy interesantes pero se debe
solucionar el principal problema que enfrenta lgpesa con el bajo posicionamiento de

los servicios pre exequiales.

6 ¢Considera que la aplicacion de estrategias de rkating le permitirh mejorar el

posicionamiento de mercado de la funeraria?

Se ha determinado que los directivos pese a queonocen con exactitud sobre la
aplicacion de estrategias de marketing, considguansi son necesarias y que ayudaran a

solucionar el problema que enfrenta la empresa.

7. ¢Qué tipo de publicidad maneja la funeraria?

Los medios de comunicacion no son utilizados ceouencia, porque no se cuenta con el
suficiente presupuesto para este tipo de activglddegue mas utilizan los directivos de la
funeraria para darse a conocer en el mercado,tievés de mesas de informacién en el
mercado central, tripticos los cuales son entregaddas afueras del cementerio y a

domicilio. Por esta razon la empresa presenta jinpgusicionamiento ya que el mercado a
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donde ellos dirigen sus servicios no conocen lo lque ofertan y cuando piensa en la

funeraria solo contratan el servicio emergenteuge] otro no conocen.

8. ¢ La Funeraria establece un presupuesto para @épartamento de ventas y recursos

humanos?

El presupuesto que establecen los directivos adépmrtamentos de ventas y recursos
humanos no es el correcto ya que no brindan losficess que requiere el personal. En lo
gue respecta a ventas se aplica el presupuestdapeagalizacion de tripticos y tarjetas de
presentacion para el personal. En el otro departse aplica en las capacitaciones del

personal y al pago de los mismos, produciendoabéstad laboral.

9. ¢ Que tipo de promociones usted a ofrecido a stlentes?

Se ha determinado que la funeraria no brinda pranes en la oferta de los servicios pre
exequiales, siendo un factor importante para inerdgar su mercado y mejorar su
posicionamiento.

10. ¢ Cuales son los planes de ventas que aplica amente?

En el proceso de gestion los directivos de la fam@emo existen planes de ventas, solo se
realizan visitas a organizaciones y a domiciliap&jando con referidos. Por lo que se
determina que existen falencias en la parte adtratii&.

11. ¢ Cuales son las politicas promociones que ustgdiza?

La empresa no maneja politicas de promocién, pguk se ha determinado que existen
clientes insatisfechos y no existe la acogida desévicios que la funeraria ofrece.

45



12. ¢ Cuales son las estrategias que esta utilizangra incrementar su mercado?

Los directivos de funeraria utilizan como estradeg)i mejoramiento de la sala de velacion
y el campo santo, quieren aplicar una estrategipreéleio mediante la utilizando cheques
con esto se ha determinado que la funeraria no agdtdando estrategias de correcta
manera, ya que las estrategias deben estar basadsatisfacer las necesidades de los

clientes.

4.2 VERIFICACION DE LA HIPOTESIS

Para validar la hipotesis, buscando la resolucelrptbblema planteado y de conformidad
con la hipotesis estipulada, se trabajara con émwas observadas, obtenido de las
encuestas aplicadas al segmento de las persormadmd@camente activas de la ciudad de
Salcedo, y de la entrevista aplicada a los direstde la empresa.

4.2.1 Formulacién del problema

¢,De gué manera incide la inadecuada aplicacionsttategias de marketing en el bajo

posicionamiento de mercado de Funeraria RojasL@la.de la ciudad de Salcedo?

4.2.2 Planteamiento de la hipétesis

La aplicacion de estrategias de marketing permitiegorar el posicionamiento de mercado

de Funeraria Rojas Cia. Ltda. de la ciudad de 8alce
Hipotesis Nula y Alterna

Ho = U2
Hy #U2
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Ho: La aplicacién de estrategias de marketing eroniira mejorar el posicionamiento de

mercado de Funeraria Rojas Cia. Ltda. de la cidéa8alcedo.

Hi: La aplicacién de estrategias de marketing ptr@nimejorar el posicionamiento de

mercado de Funeraria Rojas Cia. Ltda. de la cidéa8alcedo.

Nivel de Significancia y Grados de Libertad

Nivel de Significancia:

a=0.05
TABLA N°10
ALTERNATIVA ALTERNATIVAS TOTAL
S
DESCUENTOS | CONDOLENCIA | CONDOLENCI OTROS
RAD. A ESC.
PREGUNTA 57 41 28 9 135
CUATRO
PREGUNTA 3 41 90 1 13t
SEIS
MALA REGULAR BUENA EXCELENT
TOTAL 60 82 11€ 1C 26C

ELABORADO: Vanesa Vega

FECHA: 16/07/2010

* Grados de Libertad
GL=(n-1) (m-1)
GL=(4-1) (4-1)

GL=(3) @)
GL=9

Nivel de significancia es el 16.92
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=16.92

4.2.3 Estimador Estadistic

Para el estadistico de prueba se utilizara el doétstadistico de

ya que las dos

variables materiale estudio son cualitativ, para el célculo se implementara la siguit

formula:
X2 — i 0 o ;efe)z

Donde: =

fo = Frecuencias Observac

fe =Frecuencias Esperac

TABLA N°11
FRECUENCIAS ESPERADAS
s © —E? o) E 0-E (O -E)* (O -E)*
E E

PREGUN 4 DESCUENTOS 57 31,2 25,8 668,02 21,44

PREGUN 4 COND. RADIALES 41 42,6 -1,6 2,49 0,06

PREGUN 4 COND. ESCRITAS 28 61,3 -33,3| 1106,84 18,07

PREGUN 4 OTRAS 9 5,2 3,8 14,50 2,79

PREGUN 6 MALA 3 31,2 -28,2 792,64 25,44

PREGUN 6 REGULAR 41 42,6 -1,6 2,49 0,06

PREGUN 6 BUENA 90 61,3 28,7 825,46 13,47

PREGUN 6 EXCELENTE 1 5.2 -4,2 17,58 3,38
X2 = 84,72

ELABORADO: Vanesa Vega
FECHA: 16/07/2010
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DECISION
El valor de X =16.92< X = 84.72

Se verifica la Hipétesis alternativa pawer un valor J CUADRADO calculado de

84.72 que es mayor al valor encontradtaeabla de la curva®X

Grafico N°11

Zona de Aceptacion

Zona de
Rechazo

16.92 84.72

ELABORADO: Vanesa Vega

Por tal motivo se acepta la Hipétesis alternative @s la siguienteLa aplicacion de
estrategias de marketing si permitird mejorar siggonamiento de mercado de Funeraria

Rojas Cia. Ltda. de la ciudad de Salcedo.
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

* No tienen competencia directa en la oferta de dogigos pre exequiales, sin embargo
no existe la acogida del nuevo servicio que ofgnt@sentando un nimero reducido de
clientes y el retiro de muchos de ellos, factor lagrovocado el bajo posicionamiento

de mercado y escasos ingresos economicos.

* Se ha determinado la inadecuada aplicacion detegitia de marketing, por el limitado

conocimiento que los directivos tienen sobre diemoa.

* No ofrecen promociones ni manejan politicas de paidm en la venta de los servicios

pre exequiales, por esta razon no tiene la acagidasperan los directivos.

» Los directivos no utilizan los medios de comuniéaactomo herramienta principal para

dar a conocer su empresa y los servicios que gfsecdan a conocer a traveés de mesas
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de informacion, tripticos, y personalmente. Poa eszdn los servicios pre exequiales no
han sido difundidos en su totalidad y las persosigsien utilizando el servicio

emergente.

* Se ha determinado un mercado insatisfecho en laagion de los servicios pre
exequiales por su calidad, y los precios no esttabkecidos en base a las necesidades y
expectativas de los clientes.

» El presupuesto que establecen los directivos ddpartamentos de recursos humanos y

ventas no satisface las necesidades del personglidoha provocado inestabilidad
laboral

* Los ingresos que se perciben los directivos salmipen cubrir el pago al personal y las
deudas que tienen por las modificaciones y arregles han hecho en la funeraria y
campo santo, lo que indica que la empresa estagagor un problema que debe ser
resuelto rdpidamente ya que si no existen utilisgdao podran seguir operando en el
mercado.

5.2 RECOMENDACIONES

» Los directivos deben aprovechar la oportunidadedeiricos en el mercado, buscando
adentrarse en el mismo por eso se deben definir edirmpermanentemente la
satisfaccion de los clientes con una investigadé@mercado, Lo que permitird evaluar

la satisfaccion y vigilar los registros de ventagidades y quejas de los clientes.
» Las estrategias de marketing representan una hersnimportante en toda empresa es

por ello que la funeraria debe aplicar en formantg estas estrategias para incrementar

el numero de clientes y mejorar la rentabilidadlalempresa. Principalmente deben
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manejar las estrategias de precios, promocionrucee las cuales han sido el factor

principal para que la empresa no posicione suscsesy

Se debe ofertar los servicios pre exequiales apiwderramientas de promociones de
ventas en forma intensiva lo que favorecera enelaefacion y aceptacion de los

servicios en el mercado

Los medios de comunicaciéon son importantes enctd die vida de un servicio ya que
permiten llegar a los diferentes segmentos de mergmor esta razdén es necesario
implementar politicas de publicidad para tomar slenes sobre los medios de
comunicacion que se va utilizar para llegar al méocmeta con la informacion que se

requiere conocer.

Es necesario que la funeraria mejore sus serwcips sus precios en base a los costes,
con una distribucion selectiva para que se incréendm cartera de clientes y se

posicione los servicios en la mente de los consoragd

Se debe aplicar politicas de incentivos y comisiop&a el personal lo que permitird
mantener una estabilidad laboral y capturar cuetandrcado (o retenerla) gracias a la

fuerza de venta

Se debe elaborar planes de accién, donde se pnalizaa estrategias comerciales de la
empresa, el nivel de crecimiento y el mix de canajee proporcionan mayores
posibilidades de venta de los servicios pre exéegji@ontribuyendo a la solucién del
bajo posicionamiento de mercado que enfrenta laesap
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VI CAPITULO
6. PROPUESTA

TEMA

Disefio de estrategias de marketing para mejorgnosicionamiento de mercado de la

Funeraria Rojas Cia. Ltda. de la ciudad de Salcedo.

6.1 DATOS INFORMATIVOS

Institucion ejecutora: Funeraria Rojas Cia. Ltda.

Provincia: Cotopaxi

Ciudad: Salcedo

Parroquia: San Miguel

Tiempo destinado para la ejecucion

Inicio: Fin:

10 de Enero del 2011 1 d2 diciembre del 2011
Equipo técnico responsable:

Representante:Dr. Néstor Rojas

6.2 ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA
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Funeraria Rojas Cia. Ltda. desarrolla sus activdaein la ciudad de Salcedo con la
prestacion de servicios funerales tales como: @esvipre exequiales y servicios
emergentes, con un personal comprometido en alrdde y adelanto de la empresa. Sin
embargo la funeraria en su etapa de introduccidmanpresentado los resultados esperados
por lo que es necesario realizar una evaluaci®udeactividades para encontrar la solucion

al problema que enfrenta la empresa.

En nuestro pais existen grandes empresas que rofegtaicios pre exequiales con la
aplicacion de estrategias de marketing, que nolsotgermitido mejorar la rentabilidad de
la empresa sino marcar su marca en la mente a®thssimidores como tenemos Funeraria
La Paz y Funeraria Monteolivo, entre otras emprgeasal aplicar estrategias de marketing
en planes estratégicos, son hoy en dia empresagetituas en el mercado donde se

desarrollan.

Mecanismos Alternativos de solucién:

Para que la empresa mejore el posicionamiento decach@ se establecen puntos

importantes a seguir:

Los directivos deben aprovechar la oportunidadeddisicos en la prestacion de servicios
pre exequiales, para adentrarse en el mercado dedad de Salcedo, por ello se debe
definir y medir permanentemente la satisfacciomodeclientes y aplicar en forma urgente
estrategias de marketing para incrementar el nGdeniientes y mejorar la rentabilidad de
la empresa con una investigacion de mercado, lopgueitird evaluar la satisfaccion y
vigilar los registros de ventas, utilidades y gaeja los clientes.

En la oferta de los servicios pre exequiales se dgiicar politicas de promociones de
ventas y de publicidad en forma intensiva, o qufecera en la penetracién y aceptacion

de los servicios. Es necesario que la funerarimmaajus servicios y fije sus precios en base
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a los costes. Para mantener una estabilidad labermdébe aplicar politicas de incentivos y
comisiones para el personal, a este punto se sumlaboraciéon de un plan de marketing,
donde se analizara la estrategia comercial de jme=a, el nivel de crecimiento y el mix de
canales que proporcionan mayores posibilidadessdta\wde los servicios contribuyendo a

la solucion del bajo posicionamiento de mercadoeqieenta la empresa.

La propuesta planteada busca dar solucion al pr@blgue esta enfrentando Funeraria
Rojas, mediante el disefio de estrategias de magketiyo objetivo principal es mejorar los
servicios y satisfacer las necesidades del consupggnerando resultados positivos para

la empresa y los clientes.

6.3 JUSTIFICACION

El disefio de estrategias de marketing sera de gtiidad para la funeraria, ya que

constituird una herramienta fundamental para latdedecisiones, al igual que formara la
base principal con la cual lograremos, soluciohg@r@blema que enfrenta la empresa, por
tal motivo el gerente como sus accionistas hannanodd su real atencion para apoyar la
investigacion y ser participes de una solucion mueolo beneficie su actividad, sino que

también contribuya a satisfacer las necesidadéssdgientes.

La presente propuesta, se desarrolla por su grporiamcia practica tanto en el ambito

administrativo como operativo, es un trabajo que pamera vez se desarrolla en la

empresa,; Yy los principales beneficiados con lecapion de la presente seran los directivos
ya que con los resultados que se obtenga se logwhrdionar el bajo posicionamiento de

mercado de los servicios pre exequiales y los proas economicos que afectan la
actividad empresarial.
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Al disefiar estrategias de marketing la empresardegdias que permitiran alcanzar sus
objetivos empresariales: como incrementar la caderclientes y penetrarse en el mercado
con una vision de liderazgo en el mercado de sesvic

6.4 OBJETIVOS

6.4.1 Objetivo General

Disefar estrategias de marketing, para mejoran®tipnamiento de mercado de Funeraria
Rojas Cia. Ltda. en la ciudad de Salcedo, medlaraplicacion del marketing mix.

6.4.2 Objetivos Especificos

— Efectuar un diagnostico externo e interno medidentaplicacion del FODA de la

empresa.

- Identificar las estrategias de marketing, para naeja posiciéon de mercado.

— Seleccionar las estrategias de marketing para lgzagpn mediante el marketing

mix.
6.5. ANALISIS DE FACTIBILIDAD
El desarrollo de estrategias de marketing en FuaeRpjas sera de gran importancia, de
tal forma que la presente propuesta se converita bBerramienta de guia para la toma de

decisiones, para que en el futuro se logre incréamda cartera de clientes y mejorar la
rentabilidad de la empresa.
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Para la aplicacion de las estrategias de markgtirggtablecidas se procedera a la medicion
de los resultados a través de un analisis de fidtdith permitiéndonos, determinar en
términos reales los efectos de las estrategiasl grosécionamiento de mercado. Para

ratificar la propuesta antes mencionada se anallearsiguientes factores.

Socio cultural

La forma de vida ha cambiado paulatinamente, asbdambién las tendencias sociales y
econdmicas, ya que las nuevas generaciones hatonaevolucionado con el impacto de
los medios de comunicacion de masas, es por edlsgwe la factibilidad al implementar
estrategias de marketing porque se lograra analamamecesidades y exigencias del
mercado meta, mediante un analisis de satisfa@iéhente, mismo que permitira cubrir

las expectativas que requieren al utilizar este dig servicio

En lo organizacional

Al diseiar e implementar estrategias de marketendgograra que la funeraria ponga en
marcha la base principal de captacion de clientegcgptacion de los servicios pre
exequiales a través del marketing mix que estérdaamn las caracteristicas del mercado
y de la funeraria, y con esto mejorar las acciapesse realizan dentro de la empresa, en

busca de un mejor posicionamiento empresarial.

Funeraria Rojas Cia. Ltda. lleva algunos afios emeetado con un escaso crecimiento, por
lo que se hace imperioso acelerar el crecimierperagdo por sus accionistas y al ser las
estrategias de marketing una herramienta permitwrdéseguir dicho objetivo, se ve la

factibilidad de desarrollarlo ya que se cuenta leopredisposicion de quienes conforman
la funeraria y también por que las estrategias ai&eting son el principal mecanismo para

solucionar el problema que hoy se afronta.
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Ambiental

La propuesta de la aplicacion de estrategias dé&etiag no implica una contaminacion
para el medio ambiente, ya que su aplicacion bgenarar efecto positivo dentro y fuera
de la organizacion, y en su ejecucion no existfague influya en la contaminacion del

medio ambiente.

En lo econdmico financiero

Las estrategias de marketing se les consideran coaadnversion porque a través de su
aplicacion se puede aumentar las ventas de logi®sre incrementar su competitividad, a
traveés de un mejoramiento en la posicion de merdadaresupuesto para las estrategias de
marketing deber& estar incluido en los gastos tipesamensuales de la funeraria, y
podran ser recuperados mediante el aumento denggesbs por mayor captacion de

clientes, y por ende se incrementara la rentakildkala empresa

Legal

La aplicacion de las estrategias de marketing ¢agstuna herramienta importante dentro
de la empresa, misma que debe estar bajo leyesegpalden su realizacion, y permitiran
desarrollarse en forma adecuada, es por ello gpeetente propuesta se halla respaldada
bajo Ley Organica de la Defensa del Consumidoguka busca no solo beneficiar a la

empresa sino que permite proteger los derechasodslmidor.

6.6. FUNDAMENTACION CIENTIFICO TECNICO

58



Grafico N°12

PLANEACION

ESTRATEGIAS
MARKETING DE MARKETING

ELABORADO: Vanesa Veg
FECHA: 10/08/2010

MARKETING

“Marketing es un proceso mediante el cual las esgzerean valor para los cliente
establecen relaciones solidas con ellos obteniendambio el valor de los cliente:
Kotler, Armstrong (2008, p.

Grafico N°13

Necesidades, deseos,

/ demandas \

Producto

~

Intercambio, <« Valor, costoy
transacciones satisfaccién

Mercado

FUENTE: Philip Klote
ELABORADO: Vanesa Veg
FECHA: 10/08/201
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PLANEACION

La planeacion es la funcion que tiene por objefijar el curso de accion que ha de
seguirse, estableciendo los principios que habrdrigatarlo, la secuencia de operaciones
para realizarlo y las determinaciones del tiempuimeros necesarios para su realizacion.
Podemos considerar a la planeacibn como una furatiministrativa que permite la
fijacion de objetivos, politica, procedimientos pyogramas para ejercer la funcion
planeada. Mejia R. (1995, p, 2)

Etapas basicas en la planeacion.
Grafico N°14

- . Desarrollo de Suministro de
Analisis de la Establecimiento : Lo
. : - estrategiasy coordinaciony
situacion de objetivos
programas control

ELABORADO: Vanesa Vega
FECHA: 10/08/2010

1. ANALISIS DE LA SITUACION

Suministra un conocimiento del entorno econémiceleque se desenvuelve la empresa y
la respuesta de los competidores. Permite, en alabna, analizar objetivamente las
circunstancias que pueden afectar el proyecto.
Este analisis se ha diferenciado en tres parteseditiadas:

» Condiciones generales,

» Condiciones de la competencia

» Condiciones de la propia empresa.

http://www.microsoft.com/business/smb/es-es/mankgTiestrategias_ganadoras.mspx
(04/08/2010 7:40pm)
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DESCRIPCION DE LA EMPRESA

En este punto se establece una brece descripcifas dmracteristicas de la empresa asi
como su historia y éxitos recient&®rin. R, Berkowitz. E. (2004, p, 47).

ENFOQUE ESTRATEGICO

Esta seccidn conlleva tres aspectos de la es@aagagpresarial que influyen en el plan de
marketing entre los que citamos:

1. Mision/ vision

2. Objetivos Kerin. R, berkowitz. E. (2004, p, 47).48

Mision.- La definicion de una mision delimita, el campoagévidades posibles, con el fin
de concentrar los recursos de la empresa en unocgemgral o dirigirlos hacia un objetivo
permanente. Ivancevich, Donnelly G. (1997, p, 12).

Vision.- La palabra vision evoca imagenes, revelacionesididn es un elemento esencial
en toda empresa, todo plan, ya que empieza cowuisioa. lvancevich, Donnelly G. (1997,
p, 16).

Objetivos.- Los Objetivos no son méas que la definicion de los ge quiere realizar y
deben ser formulados segun el libro de planifiaadé la Universidad Nacional Abierta, de
manera tal que se pueda visualizar el alcance dmllecion del problema que se ha
descrito.

ENFOQUE MERCADO

Nos permite describir los objetivos de marketing,erecados objetivos, y el

posicionamiento. Kerin. R, Berkowitz. E. (200458).
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Objetivo de marketing.- Un objetivo de marketing indica algo que debe dogg.
Diferenciar objetivos de estrategias no es sierfdqi, es una fuente de confusién muy
usual, incluso para personas de empresa. Parardifar ambos conceptos hay que tener en

cuenta que un objetivo de marketing debe:

» Ser especifico

* Ser medible

* Referirse a un periodo de tiempo limitado

» Afectar el comportamiento del mercado objetivo

Los objetivos de marketing deben referirse al nmdwcabjetivo y tendran en cuenta el
comportamiento; pudiendo dividirse por tanto en dasegorias: usuarios actuales o

nuevos, dentro de cada uno de ellos pueden idearies objetivos..

http://www.monografias.com/trabajos15/plan-markgiatan-marketing2.shtmi
(04/08/2010 7:39pm)

Posicionamiento.-Cuando ya esta definido el mercado objetivo y se dstablecido los
objetivos y estrategias, hay que posicionar el yctaj es decir, crear una imagen del
producto en la mente de los posibles consumidaresahera tal que lo haga diferente a los

productos de la competencia.

Sin importar lo que se venda, el posicionamientorg®rtantes ya que es el pilar basico
para crear una imagen: anuncios, promociones, esyvasblicidad, gamas de productos,
etc. Si se posiciona el producto en todos los &speanteriores se logra un efecto

multiplicativo.
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Un mal posicionamiento puede destruir el produyosto,lo tanto se debe intentar posicionar
teniendo en mente el largo plazo. Si hay que areanuevo nombre para un producto se

debe intentar que refleje el posicionamiento elegid

En la definicibn de un posicionamiento a largo plaay que tener en cuenta el producto
gue se pretende vender, los deseos y necesidadesdm@do objetivo y, finalmente, la
competencia.
http://www.monografias.com/trabajos15/plan-markgtitan-marketing2.shtml

(04/08/2010 7:39pm)

PROGRAMA DE MARKETING

En este punto se idéntica las acciones a llevaba mediante el plan en el cual pueden o
no estar inmersos los 5 elementos del marketixgonai su vez se pueden establecer otros
tipos de estrategias. Kerin. R, Berkowitz. E. (2004%4).

Estrategia de marketing.- Logica de marketing por medio de la cual las urédade

negocio esperan lograr sus objetivos de marketiaotier. P, Armstrong. G. (2008, p, 49).

Grafico N°15
ESTRATEGIA DE MARKETING ENFOCADA AL CLIENTE

Intermediarios Competidoras

FUENTE: Philip K. Armstroa
ELABORADO: Vanesa Vega
FECHA: 22/08/201
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Estrategias del producto

Permite estudiar usos alternativos del productopéodos para incentivar la fidelidad.
Buscando formas mas eficientes de fabricar el mtody métodos para aumentar su

rentabilidad.

Estrategias del precio

Una estrategia de precios es un marco de fijacemprecios basico a largo plazo que
establece el precio inicial para un producto yiftaeation propuesta para los movimientos

de precios a lo largo del ciclo de vida del product

Estrategias plaza o canal de ventas

Las estrategias de plaza incluyen la administrad&rcanal a través del cual la propiedad
de los productos se transfiere de los fabricanttesmaprador y en muchos casos, el sistema
o sistemas mediante los cuales los bienes se llegghiugar de produccion al punto de
compra por parte del cliente final. Se disefian datrategias que se aplicaran al

intermediario, como los mayoristas y detallistas.

Pueden basarse en estructuras de ellos, utilizlemsdque son adecuados para llegar a un
namero 6ptimo de clientes al costo mas bajo. Laategfia de amplitud de distribucién al
cliente-meta, utilizando la opcién de distribuciéxclusiva, intesiva por areas o total y
selectiva empleando varios distribuidores exclusiviba estrategia de utilizar canales
multiples donde los productos se asemejan pero gropiten entre si, o canales
competitivos donde un intercambio o la propia esg@ontrola la distribucion.

La logistica aglutina todas las funciones de diigtion fisica, concentrandose en el costo

total de la distribucion en lugar de hacerlos e fsmciones individuales. Las decisiones

64



sobre el transporte debe considerar las opcionstestes en cuanto al uso de ferrocarril,
camion, barco, avion, etc.
http://www.tradeon.com.ar/ayuda/ciclo/AYUDA/markedi26estrdistrib.htm (14/01/2011,
22:26 pm)

Estrategias de promocion y publicidad

Es la parte en donde la empresa hace conocer aestado objetivo los productos y
servicios que ofrece, llegando de manera direcEas¢mal) o indirecta (masiva) al
consumidor.

Algunos medios a utilizar son: Television, radicernsa, Internet, Folletos directos, vallas,

publicidad personal, telemercadeo etc...

Segun el tipo de producto y de clientes, la empilebara determinar la mejor combinacién
de estrategias de mercadeo para ser exitosa esatadllo de su actividad comercial.
http://lwww.gestiopolis.com/canales/demarketingtatts/31/eleestramkt.htm (14/01/2011
10:23 pm)

Estrategia de servicio

La Estrategia del Servicio es la primera etapaidé de vida del servicio, ésta establece la
guia de todos lo proveedores de servicio y susiteepara ayudarles a funcionar y a
prosperar a largo plazo, construyendo una clarategta de servicio. Para llevar a cabo

esta etapa es necesario tener un claro conocindento

* Qué servicios deben ofrecerse.
* Quién debe ofrecer los servicios.

e Como deben desarrollarse los servicios, ya seagbanarcado externo y/o interno.
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La competencia de esos mercados, asi como losvoijefue diferenciaran el valor de
lo que se hace y cobmo se hace.

Como el cliente y los stakeholders perciben y mielebeneficio del servicio y como
éste ha sido creado.

Cdémo los clientes tomaran decisiones de la compraldmentos del servicio con
respecto al uso de diversos tipos de proveedorssrdeios.

Como los puntos fuertes del negocio y sus cas@sxitle seran usados para asegurar la
inversion estratégica en activos del servicio Yasrcapacidades de la Gestion de éste.
Coémo la asignacion de recursos disponibles serédeacal 6ptimo resultado del
portafolio de servicios.

Como serd medido el funcionamiento del servicio.

La estrategia del servicio de cualquier proveedodebe aterrizar sobre el reconocimiento

de que sus clientes no compran productos, sino aprepran la satisfaccion de

determinadas necesidades. Por lo tanto, para éxiter; el cliente debe percibir que los

servicios provistos entreguen suficiente valorgdesir, que el cliente reciba los resultados

gue quiere obtener.

El valor del servicio es resultado de la combinaclé dos componentes:

Utilidad del servicio. Lo que el cliente obtieneténminos de resultados obtenidos y/o
exigencia resuelta.

Garantia del servicio. Como es otorgado el seryica posibilidad de uso en términos

de disponibilidad, capacidad, continuidad y se@udid

Al conocer perfectamente cuales son las necesididetiente, cuando y por qué ocurren,

también es necesario conocer al cliente para esgcise El cliente requiere que el

proveedor del servicio comprenda el amplio cont&ddos mercados actuales en los que

opera, para poder otorgar un servicio de excelencia
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Una estrategia de servicio no puede ser creadastireislada de la estrategia principal y
de la cultura de organizacion a la que el proveddaservicios pertenece. Dicha estrategia
debe dar suficiente valor o utilidad al cliente yodos los stakeholders proveedores del
servicio.

http://www.monografias.com/trabajos15/plan-markgiatan-marketing2.shtmi

(04/08/2010 7:39pm).

EVALUACION Y CONTROL

Este es el punto es un proceso a través se pueg®@r caracteristicas como las ventas,

posicion del mercado, ventajas competitivas erttaeso

Es necesario utilizar los mecanismos de control

Preventivo.- Se usa para prevenir eventos indeseables, erromgasl ocurrencias que
pudieran tener un efecto material negativo sobrpraneso o producto final, de acuerdo a
la organizacion.
https://www.ccn-cert.cni.es/publico/serieCCN-STICAS/c/preventive_control.htm
(05/01/2011 7:34pm)

Concurrente.- Este control tiene lugar durante la fase de l&aade ejecutar los planes e
incluye la direccidn, vigilancia y sincronizacioa ks actividades, segun ocurran.
http://www.gestiopolis.com/recursos/documentosfitis/ger/siscon.htm 05/01/2011
7:45pm

Posterior.- Consiste en un analisis posterior de las actiaddhancieras y administrativas

de las entidades, realizadas por los auditoretegrantes de las unidades

6.7. METODOLOGIA. MODELO OPERATIVO
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6.7.1 INTRODUCCION

En vista a la reciente recesion econdmica en el spudan visto envuelto todos los
mercados, es necesario que las empresas estabseExianes, que permitan minimizar los
efectos de dicha recesion al igual de proteger canamia afin de no sufrir graves
consecuencias que afecten su estabilidad.

Al interactuar en un contexto socioeconomico ees@to que los procesos que realizan
las empresas vayan de la mano con el desarroliticootcondmico y tecnoldgico, para de
de esta manera mejorar las caracteristicas desisigs.

En el ecuador los mercados no veian una competentiaarcada como en la actualidad,
ya que los productores de bienes y servicios hafruthdo de un mercado docil y
aceptante, en el que los no eran valorados comerttadera razon de ser de una empresa.
Sin embargo, las cosas estan cambiando, la conugetesta creciendo, actualmente se
venden productos y servicios provenientes de todas partes del mundo y las
caracteristicas de comercializacion van mejoramada clia obligando con ello al desarrollo
de la competitividad entre las empresas. Es pa estdn que se debe identificar
claramente las necesidades, gustos, preferenciasiggncias de los clientes reales y
potenciales para conocer realmente a los demarsdankeindar productos o servicios con
caracteristicas diferenciales, poniendo énfasisekemproceso de atenciéon la cliente,
comprometiendo a cada miembro de una organizacuaptimizar sus esfuerzos buscando
una mejora continua, consciente y consistentemedtes los procesos y actividades de una

empresa.

6.7.2 ANALISIS DE LA SITUACION

Es importante analizar el mercado y definir lasctaristicas y necesidades de los clientes

de la empresa direccionando los esfuerzos hacimeetado meta y determinando la
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necesidad de incluir a nuevos aliados comercialesbginden apoyo para incursionar en

nuevos nichos de mercado.

6.7.2.1 ANALISIS DEL PRODUCTO Y/O SERVICIO

En el mercado de la ciudad de Salcedo no existeremapgque oferten servicios pre

exequiales, es por ello que la funeraria buscalbria sus clientes un servicio de prevision,
mismo que estan establecidos de acuerdo a lasidedes que demanda el mercado y al
poder adquisitivo de los mismos. Cada uno de lasgsd no cuentan con un valor agregado
0 beneficios para los clientes es por ello, qudaepresente propuesta se buscara dar
solucién a este problema y brindar un servicio alglad que satisfaga las necesidades del

mercado al que se dirige.

6.7.2.2 ANALISIS DE LOS CLIENTES

Es importante para toda empresa conocer las nadesidy criterios de los clientes es por
ello que en el estudio que se ha realizado a Im®pas que se desarrollan econémicamente
en la ciudad de Salcedo, se ha determinado queisie @cogida en la adquisicién de los
servicios pre exequiales, ya no sienten la necgdigdaestar preparados con anterioridad

para estos momentos.

Sin embargo la empresa debe buscar captar la é&tedel mercado al que dirige ya que
ellos los principales ejes para el crecimiento esgmial, por esta razon funeraria debe
enfocar sus estrategias a los clientes y brindaewicio que satisfaga las necesidades que

demandan.

6.7.2.3 ANALISIS DE LA COMPETENCIA
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Basado en los estudios realizados en la preseoprigsta Funeraria Rojas no tiene una
empresa competidora en la oferta de servicios xequeales en la ciudad de Salcedo. Sin
embargo en el mercado donde se desarrolla ecormemnta existen instituciones,
sindicatos que brindan servicios funerales, misngoe han influido en el bajo
posicionamiento de mercado que enfrenta la empyesgue son utilizados con mayor
frecuencia en el sector por las alianzas que tienarlas cooperativas de transporte y por

sus precios accesibles.

6.7.2.4 ANALISIS DE LA EMPRESA

Funeraria Rojas no ha logrado un crecimiento gueetenita posicionarse adecuadamente
en el mercado esto se debe principalmente a ka daltestrategias motivo por el cual se
hace indispensable establecer un analisis FODAnmigue se establece por las opiniones
emitidas en las encuestas y entrevistas realizadas clientes internos y externos de la

empresa.

6.7.3 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Funeraria Rojas inicia sus actividades en el afib9d® bajo la direccion de su fundador y
propietario Segundo Manuel Rojas ofertando sersicfanerales a la comunidad
Salcedense, y a la provincia de Cotopaxi. Fue itascbajo resolucion de la
Superintendencia de Compaiiias el 22 de marzo dil 2afquiriendo su personalidad
juridica como Compafiia Limitada, actualmente edtaimistrada por el Dr. Néstor Rojas y
5 accionistas, que buscan adentrarse con un neevigis, para cubrir las necesidades de

la ciudad y la provincia.

Funeraria Rojas Cia. Ltda. en la actualidad es anganizacion dirigida a cubrir las
necesidades de sus clientes, ofreciendo soluciexeguiales integradas en prevision y
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necesidad inmediata de una manera innovadora igriccon un personal comprometido

en el desarrollo y adelanto de la empresa

6.7.4 ENFOQUE ESTRATEGICO

Funeraria Rojas Cia. Ltda. cuenta con una misi&nrvy objetivos los mismos que seran
modificados en la propuesta mismas que estan bmsadel estudio de mercado actual de
la empresa.

6.7.4.1 Mision

Comercializar planes con soluciones exequialegyiatias en prevision,
bajo la filosofia de asegurar la confiabilidad bBaduestros clientes y
proveedores, ofreciendo siempre un trato amablegigs justosasi como

maximizar la rentabilidad para con nuestros acstasj fomentando
siempre el desarrollo del capital humano e impuleagl crecimiento de la
empresa mediante la prestacion eficiente de unicgerpost-venta para

garantizar la calidad del servicio hacia el conslami

6.7.4.2 Vision
Ser una empresa lider en la prestacion de senpogoexequiales dentro del
mercado local y nacional, con un servicio que camplos mas altos
estandares de calidad, a través de la implantal®@mna nueva cultura de
comercializacion de nuestros servicios identificimas como una empresa
dinamica e innovadora y proporcionando el mas extel servicio en
tiempo y oportunidad, para lograr asi la lealtadopfianza de nuestros
clientes y el desarrollo responsable, participagvproactivo de nuestros
colaboradores, convirtiéndonos asi en la empresmae prestigio de la

region del pais.
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6.7.4.30bjetivos

* Integrarse en el mercado con la prestacion decéesvile prevision, ofreciendo

planes de financiamiento y un valor agregado paxat@emer clientes satisfechos.

» Establecer un nuevo concepto sobre los servicigsalasion, mediante la oferta de

planes basados en las exigencias y necesidades d&htes

e Liderar la comercializacion de servicios de prérisien el mercado local y

nacional.

* Aumentar los niveles de rentabilidad para cubrir tecesidades de los clientes

internos y externos.

6.7.4.4 Valores y Principios Empresariales

1. Mantener y velar por el prestigio y buena imagerselgedad, calidad, seguridad
alcanzada por el Grupo de accionistas a travéssdcaios.

2. Ser pro activos respecto a nuestros clientes cayisfaccion es la primera
prioridad.
El profesionalismo y compromiso de nuestra genta base del éxito.
Ser rentable es una necesaria medida del éxito.
La creatividad e innovacion en nuestro trabajoialiaon el cimiento de nuestro
futuro.

6. Contar con precios competitivos en el mercado pem generen una rentabilidad
apropiada.
Manejar adecuadamente las relaciones con el dewaciero.
Cumplir seria y oportunamente con nuestros provesdo

Ofrecer y mejorar el nivel de vida de los colaborad.
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10. Aportar con el crecimiento moral, material, prodesil, personal y social de nuestra

ciudad, provincia y pais.

6.7.5 FODA

FORTALEZAS
» Los cargos directivos tienen un nivel de educasigperior.
* La organizacion esta formada entre hermanos quibossan el adelanto de la
empresa sin presentar intereses individuales.
* Buena ubicacién para comercializar sus servicios
» Calidad de su producto y/o servicio
» Creéditos de financiamiento
* Recursos financieros

* Son primeros en el mercado con sus servicios

DEBILIDADES

* Inestabilidad en la fuerza de ventas.

* Inexistencia de planes estratégicos.

* El no contar con la presencia de profesionalegsfanla actividad de marketing.
» La escasa publicidad y promocion

» Altos costos en los planes

* Inadecuada planificacion

OPORTUNIDADES

* No existe competencia directa.
» Demanda creciente
» Oportunidades de financiamiento.
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Alianzas con proveedores.

El segmento de mercado al que dirigen sus senasdmstante amplio

AMENAZAS

Inestabilidad politica en el pais

Falta de fidelidad por parte de los proveedores.

Costos cambiantes en los medios de comunicacion.

La presencia de competidores

Altos indices de inflacién

Tabla N°12
6.7.5.1 MATRIZ DE LOS FACTORES INTERNOS DE FUNERARIA ROJAS

FACTORES INTERNOS

CLASIFICACION FORTALEZAS | DEBILIDADES IMPACTO
. 838 ;|88
Go|E |8 Go|E | &9 |06l |041]0.20
5 |3 5 |3 0.90 |0.60| 0.40
» Los cargos directivos tiengn
un nivel de educacion
superior. 0,08 0,08 X
* La organizacion esta formada
entre  hermanos quienes
buscan el adelanto de |la X
empresa  sin presentar
intereses individuales. 0,10 0,20
 Buena  ubicacion para 0.28 0.84 X
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comercializar sus servicios

e Calidad de su producto v

servicio 0,14 0,42
» Creditos de financiamiento 0,08 0.16
* Recursos financieros
0,11 0,33
* Son primeros en el mercado
con Sus servicios 0.21|3 | 0.63
TOTAL
1.00
Debilidades:
* Inestabilidad en la fuerza de
ventas. 0,27 0,81
. Inexistencia  de planes
estratégicos. 0,25 0,75
* El no contar con la presengia
de profesionales afines a |la
actividad de marketing. 0,07 0,14
* La escasa publicidad |y
promocioén 0,22 0,66
» Altos costos en los planes 0,09 0.18
* Inadecuada planificacion 0.10 0.20
TOTAL
1.00

FUENTE: Funeraria Rojas
ELABORADO: Vanesa Vega
FECHA: 28/09/2010
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Tabla N°13

6.7.5.2 MATRIZ DE LOS FACTORES EXTERNOS DE FUNERARIA ROJAS

FACTORES EXTERNOS

CLASIFICACION OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO
9 8 9 8
2 % w S . % w S 061 041 |0.20
9 3 S |3 0.90 |0.60 | 0.40
* NoO existe competencia «
directa. 0,30 3| 0,90
 Demanda creciente 018 3| 054 X
» Oportunidades de X
financiamiento. 0,12 2| 0,24
» Alianzas con X
proveedores. 0,15/ 2| 0,30
* El segmento de mercado
al que dirigen sus
servicios es bastante X
amplio 0,25 3| 0,75
TOTAL 1.00
Amenazas:
* Inestabilidad politica en «
el pais 0,15| 3| 0,45
 Falta de fidelidad por X
parte de los proveedores. 0,19| 3| 0,57
» Costos cambiantes en lps X
0,28| 2| 0,56
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medios de comunicacion.

e La presencia de X
competidores 0,25| 3| 0,75
e Altos indi inflacion
os indices de inflacio 013l 3| o0.39 X

TOTAL
1.00

FUENTE: Funeraria Rojas
ELABORADO: Vanesa Vega
FECHA: 28/09/2010

6.7.6 ENFOQUE MERCADO

6.7.6.10bjetivos de marketing

Objetivo General
Incrementar en un 13% el nimero de clientes, cqmdstacion de los servicios pre
exequiales maximizando el margen de beneficios pas&cionarse en el mercado

local en periodo 2011.

Objetivos Especificos

* Analizar el mercado para conocer las necesidadespgctativas de los clientes
actuales y potenciales.

» Efectuar un andlisis FODA para conocer las cond&s en las que se encuentra la
empresa.
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» Determinar estrategias para satisfacer las nemdssdde los clientes y ser una

empresa competitiva en el mercado de servicios.
6.7.6.2 Mercado Meta
El mercado meta al que se direcciona los servipgiesexequiales que oferta Funeraria
Rojas estd conformado por la poblacion econdmictenaativa de hombres y mujeres

mayores de 30 afios del cantdén Salcedo.

6.7.6.2.1 Segmentacion del Mercado

Tabla N°14
SEGMENTO DE LAS PERSONAS ECONOMICAMENTE ACTIVAS
HOMBRES
SEGMENTO VARIABLE DATOS |FUENTE
Demografica Poblacion del Ecuador 14.204.90(¢ INEC
Geografica Region Sierra 6,384,594 INEC
Poblacién Prov.
Demografica Cotopaxi 423336 INEC
Geografica Canton Salcedo 62.135 INEC
Hombres (30 en
Demografica adelante afos) 12115 INEC
FUENTE: INEC
ELABORADO: Vanesa Vega
FECHA: 02/09/2010
Tabla N°15
MUJERES
SEGMENTO |VARIABLE DATOS |FUENTE
Demografica |Poblacion del Ecuador 14.204.90( INEC
Geografica |Region Sierra 6,384,594 INEC
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Demografica | Poblacién Prov. Cotopaxi 423.336 INEC
Geogréafica |Canton Salcedo 62.135 INEC
Mujeres (30 en adelante
Demografica | afos) 14440 INEC
FUENTE: INEC
ELABORADO: Vanesa Vega
FECHA: 02/09/2010
6.7.6.2.2 Seleccion del mercado meta
Tabla N°16

Segmentol Segmento2
Perfil del Segmento Hombres Mujeres
Datos del Segmento
Tamafo 12115 14440
Crecimiento 1,687% 1.687%
Potencial de venta Alta Alta
Competencia en el Sindicato de Sindicato de
Segmento Choferes Choferes
Factores importantes
o criticos para el éxito
Calidad Optima Optima
Precio $528 $528
Servicio Muy Bueno Muy Bueno
Distribucion Directa Directa
Otros XXXXXXX XXXXXXX
Recursos y capacidades
empresariales
necesarias
FUENTE: INEC

ELABORADO: Vanesa Vega
FECHA: 02/09/2010
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6.7.6.2.3 Analisis de las unidades estratégicas mgocios

Cartera de negocios
Tabla N°17

CARTERA DE NEGOCIOS
FUNERARIA ROJAS CIA. LTDA

Plan Presidencial

Plan Ejecutivo
PLANES PRE EXEQUIALES|Plan Premiun

Plan especial

Plan Basico

FUENTE: fewaria Rojas
ELABORAD®anesa Vega
FECHA: 02/201

6.7.6.2.4 Calculo de la participacion del mercadoa relacion a la industria afio 2009

Tabla N°18
EMPRESA 200¢ Participacion
$ %
FUNERARIA ROJAS $ 25.751,0( 24
SINDICATO DE CHOFERE $ 57.600,0( 55
ARTESANOS $ 21.600,0( 21
total mercad $ 104.951,0( 100%

ELABORADO: Vanesa Vega
FECHA: 02/09/2010

6.7.6.2.5 Calculo de la tasa de crecimiento por plas

Tabla N°19
PARTICIPACIONDE MERCADC
POR PLANES
%
2008 2009 o
crecimiento

80



PLANES

Plan

] ) 1287.55 984.16 -23.56

Presidencial
Plan Ejecutivo 1545.06 1722.28 11.47
Plan Premium 5922.73 2952.48 -50.15
Plan eSpeCiaI 7210.28 5412.88 -24.93
Plan Basico 9785.38 13532.20 38.29

-4.4F
TOTAL $ 25751.00 $ 24604,00

ELABORADO: Vanesa Vega
FECHA: 02/09/2010
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ANALISIS FODA

FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

FORTALEZAS

servicios

1. Los cargos directivos tienen un nivel 4, |nestabilidad en la fuerza de ventas.

) Eguci‘ig;‘n?;:gggr- esta formada entrz. Inexistencia de planes estratégicos.
hermanos quienes buscan el adelanto de%a El no_ contar _Con la presr—;n_ma
empresa sin presentar intereses individuales. prOfeS|9na|eS afines a la actividad

3. Buena ubicacién para comercializar sus Mmarketing.
servicios . 4. La escasa publicidad y promocién

4. Calidad de su producto y/o servicio 5. Altos costos en los planes

5. Créditos de financiamiento ) e L.

6 Recursos financieros 6. Inadecuada planificacion

7. Son primeros en el mercado con $us

DEBILIDADES

de
de

OPORTUNIDADES

Motivar a al personal para que exploten de mejor

1. No existe competencia directa. Aprovechar la ubicacion de la empresa, panaanera el segmento de mercado ya que no existe una
2. Demanda creciente maximizar las ventas de los servicios preompetencia directa. (D1,01)
. . L exequiales. (F3,02)
3. Oportunldades de financiamiento. Brindar un servicio de calidad para satisfacer||Aplicar planes de publicidad y promocién para
4. Alianzas con proveedores. necesidades del mercado y cubrir las expectatieaglotar el segmento de mercado ya que es bastante
5. El segmento de mercado al quéel mismo. (F4,05) amplio. (D4,05)
dirigen sus servicios es bastante
amplio
AMENAZAS Aprovechar los recursos financieros para brindaDisefiar planes estratégicos para prevenir las lgssjib
1. Inestabilidad politica en el pais al mercado beneficios que permitan que alcangarisis que se enfrentan en el mercado, buscando un
2. Falta de fidelidad por parte de Ip II:JGfigil)izaci(‘)n de los clientes.. ?ngig)io mutuo entre empresa cliente.
proveedores. . . Realizar una planeacién mensual de los costos Aplicar politicas de publicidad y promocion que
3. COStOS_ car_nblantes en los medios| g&ra prevenir gastos en la contratacion de los | permitan satisfacer las necesidades del cliente y
comunicacion. medios de comunicacion.(F1,A3) conocer los servicios que oferta la empresa.
4. La presencia de competidores (D4,A4)
5. Altos indices de inflacion
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6.7.7 PROGRAMA DE MARKETING

6.7.7.1 PRODUCTO
Los planes que actualmente la empresa oferta, neida difundidos ni aceptados en el

mercado de la ciudad de Salcedo lo que ha provogaddos que la empresa reduzca sus

ventas generando una disminucion en el mercada ynastabilidad econdémica.

6.7.7.1.1 Estrategias de Producto
— Disefar un nuevo logotipo que sea mas llamativoneviador, que permita captar la

atencion de los clientes e introducirse en la mdatenercado meta.

- T
B (; J uneta v

(]2 afas:

FUnDADA ERN 1970

Marca actual Marca propuesta

— Entregar a los clientes titulos de propiedad deplases, para brindar mayor seguridad

y garantia de los servicios exequiales. (planesteaibles).

FUNERARIA ROJAS CIA LTDA
Direccion: Bolivar y Belisario Quevedo -

Telf.: 032728629

TITULO DE PROPIEDAD
CERTIFICO QUE Sr. (a)
Ha adquirido en nuestra empresa:
Tipo de plan: Precio de venta:

Salcedo, de del 20

Firma autorizada
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Objetivo

Incrementar la oferta de los servicios pre exegside la funeraria estableciendo valores

afadidos a los mismos.

Meta

* La empresa tiene una participacion en el mercadsedacios pre exequiales de un
24% por lo que se espera captar un 13% de nuevasted por medio de la
reduccion de precios, para disminuir el porcendgelesventaja que tenemos con
respecto a la empresa con mas participacion eemaro como es El Sindicato de
Choferes con un 55%.

Politicas del producto

Los planes emergentes y exequiales llevaran uneantgrica que refleje la informacion y
lo beneficios que solo Funeraria Rojas otorgaraeatado de la ciudad de Salcedo.

Sus caracteristicas se mantendra para satisfasereXxpectativas del mercado e
incursionandose en el mercado como una empresahda oferta de servicios exequiales.

Accion

* Contratar los servicios de un disefiador graficampre disefie la nuevo logotipo
para la empresa.

» Disefar los titulos de propiedad de los planes,ianésl el asesoramiento de un
abogado para que respalde a la empresa y benaitiseguridad y garantias al los

clientes.
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6.7.7.2 PRECIO

Los precios de los planes pre exequiales son edttesaspecto se ha deducido de acuerdo al

criterio de los clientes actuales y del mercadoddose desarrolla la empresa impidiendo

gue la funeraria incremente la cartera de clieaftestando la rentabilidad empresarial.

Posicionamiento del precio

El precio de los planes pre exequiales son mas glie la competencia es por ello que la

empresa no se ha posicionado en el mercado, y@eeiste fidelizacion por parte de los

clientes.

Estrategias de precios

— Reducir en un 5% el costo de las actividades querga los servicios, con lo cual se

lograra reducir el precio sin afectar la rentakbitid

ANALISIS COMPARATIVO

Detalle de los servicios

Costo normal

Costo dd@¥edescuento

* Sala de velacion por 24 horas 250.00 237.50

» Traslado en auto carroza 80.00 76.00

» Tramites legales 30.00 28.50

«  Servicio de tanatopraxia 100.00 95.00

« Musica ambiental 30.00 28.50

« Personal para la atencién 300.00 285.00
TOTAL 790.00 750.50

Se presenta una reduccion del 5% mismo que ncagdelet rentabilidad de la empre

ya gque son servicios prestados por los accionigtda empresa
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— Otorgar financiamiento a largo plazo con una tasantierés vigente en el sistema

financiero.

— Realizar las adquisiciones de los cofres mortuadiosctamente de los artesanos con
eso se disminuye el precio del producto.
Para aplicar un descuento en un 10 % el costosdeolioes mortuorios, y asi mantener
un precio competitivo en el mercado, sin afectacdddad en la prestacion de los

servicios.

PRECIOS DE LOS COFRES PARA
FUNERARIA ROJAS

PLAN PRECIO

Plan Presidencial

Cofre importado
(Colombia) 600

Plan Ejecutivo

Cofre importado
(Colombia) 500

Plan Premium

Cofre "Ecuacofres" 400
Plan especial

Cofre "Ecuacofres" 320
Plan Basico

Cofre "Ecuacofres” 220

FUENTE: Funeraria Rojas
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REDUCCION DE COSTOS COMPRA DE COFRES A ARTESANOS AMBATENOS

PRECIO PRECIO
ACTUAL % FINAL
DE *PRECIO |REDUCCION |PROPUESTO $
PLAN CONTADO $ DE COSTOS| POR PLAN | REDUC
Plan Presidencial 2321 2281 40
Cofre artesanos Ambato 560 10%
Plan Ejecutivo 2010 1960 50
Cofre artesanos Ambato 450 10%
Plan Premium 1038 998 40
Cofre artesanos Ambat 360 10%
Plan especial 690 658 32
Cofre artesanos Ambat 288 10%
Plan Basico 528 506 22
198 10%

*FUENTE: Precios cobrados por artesanos Ecuatasiégdmbato)

Objetivo

Incrementar la cartera de clientes para mejoreeritabilidad de la empresa

Acciéon

* Realizar un andlisis de las actividades que gerssa#icio para reducir el costo sin

afectar la rentabilidad

» Determinar la tasa de interés vigente para eswbleictiempo de pago de los

planes.
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* Realizar convenios directamente con los artesaasado en un contrato para la
entrega de los cofres mortuorios y realizar un GEso.
Meta

* Aumentar en un 25% el volumen de ventas de loseplgire exequiales, e

introducirse a nuevos nichos de mercado.

CUADRO PLANIFICACION DEL
PORCENTAIJE DE CRECIMIENTO EN VOLUMEN DE VENTAS

% CRECIMIENTO
VENTAS PARA CUBRIR
*2009 COSTOS LA REDUCCION DE | VENTAS CON
EMPRESA
REDUCIDOS COSTOS Y CRECER | CRECIMIENTO
EN EL MERCADO S
$ $
FUNERARIA ROJAS 2575! 23175,9 25,00% 32188,75
SINDICATO DE
CHOFERES 57600 51840 25,00% 72000
ARTESANOS 2160( 19440 25,00% 27000
TOTAL MERCADO 10495! 94455,90 131188,75

*Afo de referencia para planificar el crecimiento
El porcentaje de crecimiento planificado incluyeOglO0 % de reduccion de precjos

y el 0,15% de utilidad para la funeraria con laldos ingresos no se veran afectados

y se lograra mayor crecimiento dentro del mercado.

Politicas de precios
Los precios de los planes pre exequiales, se gegsam el mercado con costos reducidos o
similares a los de la competencia, para mantenenencado satisfecho con servicios de

calidad y al momento que el cliente lo requiere.
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6.7.7.3PLAZA O PUNTOS DE VENTA

La funeraria en la actualidad cuenta con una salaethcion en el centro de la ciudad,
misma que no tiene la amplitud y comodidad queiesgn los clientes, no cuenta con

sistemas de calefacciones y aire acondicionadqupaderos privados

6.7.7.3.1 Estrategias de Plaza o puntos de venta

* Realizar la apertura de una nueva sala de velasiam lugar estratégico de la ciudad
con guardias de seguridad.

* Instalar sistemas de calefaccion y aire acondicioren la sala de velacion.
Objetivo
Mejorar el servicio para los clientes con la apertle una nueva sala de velacion en un
lugar estratégico de la ciudad que facilite la cditiad de los clientes.
Facilitar el uso y acceso a los servicios pre edegl por intermedio de los diferentes
puntos de venta logrando abarcar gran cantidadedeaaho para aumentar las ventas.
Accion

* Realizar un estudio de mercado para determindritacion en un punto estratégico

de la ciudad.
» Contratar un profesional que realice las instatadé los sistemas de calefaccion y

aire acondicionado en las salas de velacion

Meta
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Aumentar la fidealizacidén de los clientes actuglesptar nuevos clientes ampliandose en

la zona centro del pais.

Politicas de la plaza o puntos de venta.

La sala de velacion se mantendra en mantenimeada afio para identificar, falencias, y
desperfectos, y asi mantener una presentacion aabecy dar el mejor servicio a los
clientes.

6.7.7.4PROMOCION Y PUBLICIDAD

En Funeraria Rojas no se aplican politicas de pegimoy publicidad, al iniciar sus
actividades empresariales se realizaban la cooibatde espacios publicitarios en el canal
36 de la ciudad de Latacunga, pero en la actuakegada descuidado dicho aspecto, los

medios que utilizan para llegar a su mercado son:

 Mesas de informaciéon en el mercado central

» Tripticos en las afueras del cementerio

6.7.7.4.1 Estrategias de Promocion y publicidad

— Contratar espacios publicitarios en la Radio Samukl, Canal 36 y periodico

Vanguardia, cada tres meses para mantenernosegigiblel mercado.

— Aplicar un descuento de 5% para las compras daldoes al contado.

PRECIO PRECIO | PRECIO PRECIO
PROPUESTO DE 36 CUOTA| % 48 % CUOTA
PLAN DE CONTADO | CONTADO | MESES S INT. | MESES | INT. S
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sin desc. *Desc. 5%
Plan 2281
Presidencial 2166,95 |3469,12| 60,19 | 15% |3989,48| 15% 83,11
Plan Ejecutivo 1960 1862 2980,92| 51,72 | 15% |3428,05| 15% 71,42
Plan Premium 998 948,1 1517,83| 26,34 | 15% |1745,51| 15% 36,36
Plan especial 658 625,1 1000,74| 17,36 | 15% |1150,85| 15% 23,98
Plan Basico 506 480,7 769,563 | 13,35 | 15% | 885,00 | 15% 18,44

Fuente: Banco central del Ecuador (tasas de intggéates 2009)
*El descuento propuesto es posible realizarlo tatoan cuenta la propuesta de reduccion
de costos, y a su vez no afectara los ingresosa dampresa ya que se tendrd mayor

volumen de ventas

— Cubrir el costo de las condolencias radiales atdgque financien los planes a menos
de seis meses

— Conceder descuentos a entidades publicas y privadasl nimero de personas

afiliadas.
NUMERO DE
PERSONAS DESCUENTOS
10 3%
20 5%
30 6%
40 7%
50 8%

Nota: El porcentaje de descuento|no
afecta las utilidades de la empresa ya
que con incremento de ventas

mejorar la rentabilidad de la empresa
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Objetivo

Establecer politicas de promocion y publicidad baglo para captar un mayor nimero de

clientes.

Accion
» Seleccionar los medios de comunicacion para difdodiservicios de la funeraria
o Radio San miguel
o Canal 36
o Periédico Vanguardia
» Realizar un analisis de los precios de los plaaes geterminar si el porcentaje que
se va aplicar cubre las expectativas del mercadoeal/a dirigir su servicio
» Realizar una alianza estratégica con la radio plarficar su costo y las veces que
se va a pasar la condolencia.
* Realizar convenios con las principales asociacian@sganizaciones publicas o

privadas para realizar afiliaciones al personal.

Politicas de publicidad

Los anuncios publicitarios, y cualquier otro matkegpromocional, seran identificados
claramente, diferenciandolos de los contenidos terah creado por otras instituciones u
organizaciones que brinden servicios funerarios.

Las promociones se aplicaran en fechas de temporadando la empresa, introduzca al

mercado un nuevo producto o servicio

Meta
Incrementar un 25% del volumen de ventas y captevas clientes.

6.7.7.5SERVICIO
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La empresa no brinda servicios adicionales a sdyato y la calidad de atencion al cliente
es buena, regular dato que se obtuvo del andkslasdencuestas realizadas a los clientes

actuales de la funeraria.

6.7.7.5.1 Estrategia de Servicio

* Implementar un vehiculo como transporte desdeltads&velacion hasta el campo
santo para los asistentes.
» Contratar una persona para la atencion y servicidiente, especializada en la

rama.

Objetivo

Mejorar el servicio y atencion al cliente con vakanadidos que cubran las necesidades y

expectativas del mercado meta.

Accion
* Realizar una nomina de las cooperativas de serdeitransporte
0 Seleccionar la cooperativa servicio de transpotte gfrezca un precio
accesible y que ofrezca un buen servicio
0 Realizar un contrato donde se establezca que\gtigea los clientes en la
hora y en el momento que se requiera.
* Reclutar personal
0 Seleccionar la persona iddénea para ocupar el puesto
0 Realizar capacitaciones para brindar un servicicatidad.

Meta

Ser la empresa lider en el mercado con producseswcios de calidad
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Politica de servicios

Nuestros horarios de servicio son de lunes a vigeiee8 30 am a 6 pm
Siempre estamos dispuestos a adaptarnos a lagdaele=sdel cliente, por lo que en si la
situacion lo requiere, brindaremos nuestro sengai@tros horarios.

Recepcidn de servicios:

El tiempo de atencion a la orden es maximo de 2d4shsiempre tratando de atender el
servicio inmediatamente. Es importante sefialaretjgervicio no pasara del dia siguiente
Siempre estaremos para escucharle; si no nos d@recusm horarios de servicio, puede

solicitar su servicio via e-mail.
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Tabla N°2:

PLAN OPERATIVO
ESTRATEGIA DE PRODUCTO

OBJETIVO FECHA RESPONSABL [ PRESUPUES
GENERAL ESTRATEGIAS ACTIVIDADES SESDE HASTA es 0
Disefiar un nuevo logotipo queContratar los servicios10/01/201 | 10/02/201 | GerenteDr. | USD 240.00
sea mas llamativo e innovadore un disefiador grafico Néstor Rojas
Mejorar el| que permita captar la atencion|dgara que disefie el
posicionam | los clientes e introducirse en |lauevo logotipo para la
iento de| mente del mercado meta empresa.
Funeraria
Rojas Cia] Entregar a los clientes titulos dBisefar los titulos d310/03/2011 10/04/2011 GerenteDr. | USD.200.00
Ltda. en la propiedad de los planes, parpropiedad para los Néstor Rojas
ciudad de brindar mayor seguridad [|ylanes, mediante el
Salcedo garantia de los serviciosasesoramiento de un
exequiales. (Plangsabogado para que
transferibles). respalde a la empresal y
beneficie con seguridad
y garantias a los
clientes.
Total USD 440
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Tabla N°22

PLAN OPERATIVO
ESTRATEGIA DE PRECIO

OBJETIVO FECHA PRESUPUEST

ESTRATEGIAS ACTIVIDADES RESPONSABLES
GENERAL DESDE HASTA O

Reducir en un 5% Realizar un analisis10/04/2011 | 10/05/2011 | GerenteDr. Néstor | USD 26.50
el costo de lasde las actividades gqye Rojas
actividades quegeneran servicio para
generan los reducir el costo sin
servicios, con Iqg afectar la rentabilidad
Mejorar el cual se lograra
posicionamientq reducir el precig
de Funeraria sin afectar I3
Rojas Cia Ltda | rentabilidad

en la ciudad de
Salcedo Otorgar Determinar la tasa del0/04/2011 | 10/05/2011 | GerenteDr. Néstor | USD 60.00

financiamiento g interés vigente parg Rojas

largo plazo con establecer el tiempp

U7

una tasa de interésle pago de los planes

vigente en e
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sistema

financiero.
Realizar las Realizar  convenios10/05/2011 | 10/06/2011 | GerenteDr. Néstor | USD184.00
adquisiciones dedirectamente con los Rojas
los cofres| artesanos basado en
mortuorios un contrato para la
directamente deentrega de los cofres
los artesanos conmortuorios y realizaf
eso se disminuyeun descuento.
el precio del.
producto.
Total USD 270.50

ELABORADO: Vanesa Vega

FECHA: 02/09/2010
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Tabla N°23

PLAN OPERATIVO
ESTRATEGIA DE PLAZA O PUNTOS DE VENTA

OBJETIVO FECHA RESPONSABLE | PRESUPUEST
GENERAL ESTRATEGIAS ACTIVIDADES DESDE HASTA s o
Realizar la aperturaRealizar un estudio del0/06/2011| 10/07/2010| GerenteDr. USD 500.00
Mejorar el de una nueva sala denercado para determinar Néstor Rojas
posicionamie| velacion en un lugarla ubicacion en un punto Accionista: Ing.
nto de| estratégico de laestratégico de la ciudad| Franklin Rojas
Funeraria ciudad con guardias
Rojas Cia de seguridad.
Ltda en &
ciudad de| Instalar sistemas deContratar un profesional10/07/2010| 10/08/2010| GerenteDr. USD 400.00
Salcedo calefaccion y aire que realice las Néstor Rojas
acondicionado en lainstalacion de los Accionista: Ing.
sala de velacion. sistemas de calefaccion Franklin Rojas
y aire acondicionado en
las salas de velacion
Total USD 900.00
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Tabla N°24

PLAN OPERATIVO
ESTRATEGIA DE PROMOCION Y PUBLICIDAD

OBJETIVO FECHA PRESUPUEST
GENERAL ESTRATEGIAS ACTIVIDADES DESDE HASTA RESPONSABLES o
Mejorar el Contratar espaciosSeleccionar los medios dd.0/08/2011| 19/09/2011| GerenteDr. Néstor
posicionamient publicitarios en Ig comunicacién para Rojas
o de Funeraria| Radio San difundir los servicios de la
Rojas Cia Ltda| Miguel, Canal 36 funeraria
en la ciudad de y periédico e Radio San miguel USD 150.00
Salcedo Vanguardia, cada e« Canal 36 USD 500.00
tres meses pafa < Perigdico USD 25.20
mantenernos Vanguardia
visibles en e
mercado.
Aplicar un| Realizar un andlisis de 1020/09/2011| 20/10/2011| GerenteDr. Néstor| USD 320.85
descuento de S5%precios de los planes para Rojas
para las comprasdeterminar si el porcentaje
de los planes algue se va aplicar cubre las
contado. expectativas del mercado
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Cubrir el costo de Realizar

las

radiales a clientespara planificar su costo

que financien los las veces que se va a pa

planes a menos d

seis meses

Conceder

descuentos
entidades publical
y privadas por e

namero de

personas afiliadas.

condolenciasestratégica con la rad

al que va dirigir sy

servicio

una alianz

da condolencia.

Realizar convenios con lé
aprincipales asociaciones
sorganizaciones publicas
realize

privadas para

afiliaciones al personal.

a20/10/2011

o

Yy
sar

120/10/2011
u

o

20/11/2011

20/11/2011

GerenteDr. Néstor

Rojas

GerenteDr. Néstor

Rojas

USD 30.00

USD 200.00

Total

USD 530.85

ELABORADO: Vanesa Vega

FECHA: 02/09/2010
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Tabla N°25

PLAN OPERATIVO
ESTRATEGIA DE SERVICIO

OBJETIVO FECHA PRESUPUEST
GENERAL ESTRATEGIAS ACTIVIDADES DESDE HASTA RESPONSABLES o
Implementar un vehiculpRealizar una noming21/11/2011| 21/12/2011 | GerenteDr. USD 100.00
como transporte desde |l@e las cooperativas @ Néstor Rojas
Mejorar el sala de velacion hasta |ebervicio de
posicionamie | campo santo para lgdransporte
nto de asistentes. Seleccionar g
Funeraria cooperativa
Rojas Cia servicio de
Ltda en la transporte que
ciudad de ofrezca un precic
Salcedo accesible y que

ofrezca un buel
servicio
Realizar un

contrato donde s
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establezca que ¢
servicio a los
clientes en la hor
y en el momentg

gue se requiera.

U

D

Contratar una personaeclutar personal 21/04/2011| 21/12/2011 | GerenteDr. USD 240.00
para la atenciébn YySeleccionar la Néstor Rojas
servicio al cliente| persona id6nea para
especializada en la rampocupar el puesto
Realizar
capacitaciones para
brindar un servicio de
calidad
Total USD 340.00

ELABORADO: Vanesa Vega

FECHA: 02/09/2010
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TABLA N°26

PRESUPUESTO DEL MARKETING MIX

ESTRATEGIA CANTIDAD PRECIO VALOR VALOR
UNITARIO MENSUAL ANUAL
Estrategia di 10C USD 2.0( USD 20( USD 240(
producto 1 USD 240 USD 240 USD 2880
Estrategia di 1 USD 26.5! USD 26.5! UsSD 31¢
precio 1 USD 184 USD 184 USD 2208
1 USD 60 USD 60 USD 720
Estrategiade pla | 1 USD 50( USD 50C USD 600!
1 USD 400 USD 400 USD 4800
Estrategia di 12 cufias R.S.| USD 12.51 USD 15( USD 180!
promaocion y 5 Pautajes USD 100 USD 500 USD 6000
publicidad. 3 spot
2 veces Y de hoja USD 25.20 USD 50.40 USD 604.80
1 USD 320.85 USD 320.85 | USD 3850.20
1 USD 30 USD 30 USD 360
1 USD 200 USD 200 USD 2400
Estrategia di 1 USD 10( USD 10( USD 120(
servicio 1 USD 240 USD 240 USD 2880
TOTAL USD 3201.7 | USD3842:

ELABORADO: Vanesa Vega

FECHA: 02/09/2010
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Tabla N°27

4. CRONOGRAMA DE ESTRATEGIAS

ESTRATEGIAS DEL MARKETING TIEMPO
MIX

ENE EEB MAR ABR MAY JUN JUL AGQS SEPT QCT NOV DIC

1. Estrategia de producto T —

2. Estrategia de precio I ———

3. Estrategia de plaza o punto de venta

4. Estrategia de  Promocién |y A ———

Publicidad
5. Estrategia de servicio
6. Evaluacion y control i —
—
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6.8. ADMINISTRACION DE LA PROPUESTA

Funeraria Rojas Cia Ltda. cuenta con una juntecd®mistas, ademas con un departamento
de contabilidad, un departamento de RR-HH y dekbtarg y Bodega. Para la
administracion de la propuesta la junta generaha®onistas seran quienes forman la
principal autoridad en la toma de decisiones, sibrago si se toma la decision de aplicarla
el encargado de controlar y evaluar la misma degérente y el asesor externo, tomando
en cuenta su grado jerarquico dentro de la fureesidecir el gerente sera la principal
autoridad que pudiera o no delegar funciones & otiembros.

Las funciones que seran desempefiadas por el peirsariacrado son:

Gerente
* Llevar la representacion legal de la empresa,;

» Cumplir las operaciones necesarias para el buenciuamiento de la empresa.

Jefe de ventas
* Reclutar y seleccionar personal de ventas.
* Implementar estrategias de marketing

* Mantener relaciones duraderas entre cliente — esagg&atisfaccion del cliente)

Asesor externo
» Control de las metas
» Coordinacion de la grabacion del comercial y det.sp

» Evaluacion y control del plan.

6.9. PREVISION DE LA EVALUACION

Para el plan de evaluacion se utilizara la sigeiematriz:

Tabla N°28

Preguntas Basicas Explicacion
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¢, Quiénes necesitan evaluar?

Los directivos de Funeraria Rojas C

Ltda. Hay que son los principales

interesados de mejorar el posicionamiento

de mercado.

¢ Por qué evallo?

Para detectar deficiencias a tiempo

corregirlas ademas Para conocer si el plan

de marketing propuesto es el mas

adecuado.

¢ Para qué evaluar?

Para conocer el impacto del plan

marketing y su incidencia en

posicionamiento de mercado de la funerar

de

el

a.

¢, Qué evaluar?

El mercado donde se desarrolla la emp
y el impacto de las estrategias de marke
en cada uno de las variables del marke
Mix propuestos.

resa
ting
ting

¢, Quiénes evaluar?

Evaluar al Gerente, y asesor externo a

fin

determinar el grado en el que la propuesta

esta proporcionando el resultado esperado

¢, Cuando Evaluar?

Se determinara periodos apropipdos
evaluar, dentro del periodo de ejecucion

plan.

del

¢, Como evaluar?

Se aplicaran encuestas, y se raalirs

andlisis de los indicadores en la funeraria.

¢, Con qué evaluar?

Debe mantenerse un registro de Io

resultados para realizar andlisis
crecimiento de la cartera de clientes y el

de planes.

del

uso
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ANEXO N° 1

Anexo N2l

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE FUNERARIA ROJAS CIA. LTD A.

Grafico N° 21
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Gerente General
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Dep. de Dep. de RR-HH y
Contabilidad de Marketing
Contador Jefe de Ventas Jefe de

Marketing

Vendedores

110
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LISTA DE CLIENTES DE FUNERARIA ROJAS CIiA. LTDA.

ANEXO N°2

APELLIDO
N2 | NOMBRE TELEFONO N2 [APELLIDO NOMBRE TELEFONO
Acosta Gloria 87930037 | 98 |Jaramillo Salomén
1| Aguilar Angel 2728170 99 |Jaramillo Sarda 2806722
2| Alarcén Edwin 2726503 | 100 | Jaramillo Saul 2801617
3| Alban Yolanda 2812250 | 101 | Jarrin Norma 2728956
4| Amores David 2811370 102 |Jiménez Alexander 2726345
5| Anchatufia Alberto 87998096 | 103 | Jiménez Laura 98456733
6 | Andosilla Rosa 104 | Jiménez Patricio 2230653
7 | Araujo Nancy 84443890 ( 105 | Jiménez Rebeca
8| Araujo Ricardo 2812704 | 106 | Lazcano Rodrigo 2728990
9| Arcos Yolanda 2727405 | 107 | Lema Manuel 84123675
10 | Arias Luisa 2803650 | 108 | Lema Maria 98765432
11| Arias Maruja 2800481 | 109 | Lema Virginia 2729567
12 | Armas Marco 89933755 110 | Lépez Jenny 97564326
13 | Balarezo Francisco 95764568 | 111 | Lépez Susana 2730234
14 | Balarezo Klever 84465758 | 112 | Lépez William 98234512
15 [ Balarezo Norma 95205563 | 113 | Lopez Xavier 2805678
16 | Baraja Vicente 2802809 | 114 | Lopez Ximena 92348976
17 | Barriga Carlos 95178397 | 115 | Luzuriaga Leodan 87230984
18 | Bautista Rocio 91536507 | 116 | Marchan Cesar 2730987
19 | Bedeiio Nelly 87419187 | 117 | Martinez Héctor 98765459
20 [ Berrazueta llda 2800815 | 118 | Masabanda Alicia 84267534
21| Bonilla Miguel 98969942 119 [ Maximo Fernando 98345677
22 | Bosa Rober 84296464 | 120 [ Mayorga Sofia 2730000
23| Bunces Patricio 121 | Mazorra Miguelina 2660699
24 | Cabezas Rosa 2800856 | 122 | Miranda Willian 9870011
25| Caceres Laura 87376233 | 123 [ Mocha Nelson 2730345
26 | Caceres Nimia 2800331 | 124 | Monosalvas Alejandra 84567839
27 | Calderdn Oscar 2800624 | 125 | Morales Maria 2730432
28 [ Calero Juan 2812329 | 126 | Morales Patricio 87342189
29 [ Campaiia Marco 87477552 | 127 | Moreno Patricia 99346655
30| Canizares Elena 98825651 128 [ Muela Jessy 2729054
31| Carrillo Elicio 129 | Mulliquinga Cesar 2726543
32 | Catota Santiago 2726600 | 130 | Mufioz Pedro 2730987
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33| Cevallos Alejandro 2813439 131 | Norona Gabriela 2726432
34| Chaca Jose 93859906 | 132 | Nuiiez Miguelina 2730654
35 [ Chacha Bolivar 133 | Olmedo Janeth 99866660
36 [ Chavez José 92769291 | 134 | Olmedo Marco 2728476
37| Chicaiza Marco 135 | Ovando Manolo 86836673
38 [ Chiluiza Norma 2728476 | 136 | Paez Silvia 2276221
39 [ Chiluiza Rosario 86836673 | 137 | Paredes Pamela 2802209
40 | Chimbacalle Daniel 2276221 138 | Paucarima Maria 2809859
41 | Chiriboga Lourdes 2802209 | 139 | Perez Hidalgo

42 | Cisneros Mario 2809859 | 140 | Pico Pamela 98234512
43 | Coque Evelin 2806035 | 141 | Pila Maria 2805678
44 | Cérdova Danilo 94395401 | 142 | Ponce Verdnica 92348976
45| Cérdova Julio 2800230 143 | Pozo Jaime 87230984
46 | Correa Milton 2726786 | 144 | Proafio Beatriz 2730987
47| Cruz Enrique 84403188 | 145 | Pruna Cello 98765459
48 | Cueva Edgar 95961258 | 146 | Puga Martha 84267534
49 [ Cunalta Mo nica 147 [ Pumasunta Freddy

50 | Cunouy Nataly 2809781 | 148 | Quispe Dario 2806722
51 | Davalos Miguel 2727236 | 149 | Qulatasig Cecilia 2805128
52 [ Davalos Radl 80478400 | 150 | Ramén Nieves 98493589
53 [ Ddvalos Tania 2809213 | 151 | Ramos Yomara 98565798
54 [ Davila Gloria 95251333 ( 152 [ Recalde Mario 2807970
55| De la Cruz Julio 80882963 | 153 | Relleno Napoliun 2810768
56 | Diaz Milton 99524327 | 154 | Reyes Viviana 2812568
57 | Donoso Ricardo 84069144 | 155 | Rodriguez Pedro

58 [ Duque Marcen 2727171 | 156 | Romero Germania 2728476
59 | Escobar Maria 2814218 | 157 | Sagal Mdnica 86836673
60 | Estrella Galo 158 | Salazar Vinicio 2276221
61 | Estrella Guido 2727027 | 159 | Sdnchez Luis 2802209
62 | Fabara Lupe 84038936 160 | Sangucho Laura 2809859
63 | Fabara Paola 97380381 | 161 | Santan Rober 2806035
64 | Farinango Silvana 92897369 | 162 | Santos Daniel 94395401
65 [ Fernandez Joana 2726553 | 163 | Santos Luis 2800230
66 | Flores Galo 164 | Segovia Genaro 2726786
67 | Flores Laura 2807561 | 165 | Segovia Sonia 84403188
68 | Freire Martha 2712126 166 | Simbaia Mercedes 95961258
69 | Freire Rosario 94325430 167 | Solrzano Miguel

70 | Freire Xavier 87387949 | 168 | Soria Martha 2809781
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71| Galarza Cecilia 169 | Soria Valentina 2727236
72| Galora Miguel 84405559 170 | Taco Diana 80478400
73| Garcia Margoth 2804018 | 171 | Taco Klever 2809213
74 | Garcia Mario 93336912 | 172 | Taipe Lilian 95251333
75 | Garzon Miguel 95052968 | 173 | Taipe Yolanda 80882963
76 | Gavilanez Libia 2660260 | 174 | Tapia Mercedes 99524327
77 | Gbmez Néstor 2809859 | 175 | Toapanta Yoder 84069144
78 [ Gonzalez Diana 2800331 | 176 | Tonato Marisol 2727171
79 | Gordillo Luis 2803729 | 177 | Torres Javier 87930037
80 | Granda Julio 2812658 | 178 | Ulloa Roberto 2728170
81| Granda Lorena 2800331 | 179 Vaca Cecilia 2726503
82 [ Granda Victor 87163953 | 180 | Vaca Giovanni 2812250
83 | Gualotuina Cesar 92789548 | 181 | Vaca Marco 2811370
84 | Guanoluisa Alberto 96931881 | 182 | Vargas Nancy 87998096
85 | Guanoluisa Luis 2806722 | 183 | Vega Marigsa

86 | Guanoluisa Manuel 2805128 | 184 | Vega Patricia 84443890
87 | Guaiia Wilma 98493589 | 185 | Vega Paulina 2812704
88 | Guasti Norma 98565798 | 186 | Velasco Luis 2727405
89 | Gutiérrez Soledad 2807970 | 187 | Venegas Fabricio 2803650
90 | Herrera Gustavo 2810768 | 188 | Villalva Freddy 2800481
91 [ Herrera Hilda 2812568 | 189 | Villalva Saul 89933755
92 | Herrera Napoledn 190 | Villegas Carla 95764568
93| hidalgo Dario 89560196 | 191 | Vivanco Paul 84465758
94 | Hidalgo Hugo 2813342 | 192 | Ydnez Galileo 95205563
95 | lturralde Pamela 2812252 | 193 | Yanez Rosario 2802809
96 | Jacome Rosario 2802380 | 194 | Zagal Hilda 95178397
97 | Jacome Vicente 94395401 | 195 | Zagal Miguel 91536507
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ANEXO N°3

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
Cuestionario N°........

ENCUESTA SOBRE EL POSICIONAMIENTO DE MERCADO DE LOS
SERVICIOS PRE EXEQUIALES DE FUNERARIA ROJAS CIA. LT DA.

OBJETIVO:
Determinar el nivel de aceptacién y posicionamielganercado, basados en las exigencias

y necesidades de los consumidores para propoagtitacion de estrategias de marketing.

INSTRUCCIONES:
Antes de iniciar con la presente encuesta se pgeeseinformacién sobre los planes que
ofrece Funeraria Rojas detallando cada uno deeloscgs, para facilitar sus respuesta ya

son de gran importancia para la presente invesbigac

PLAN PRESIDENCIAL (USD 2321) PLAN EJECUTIVO(USD 2010)
e  Salade velacion por 24 horas e Salade velacion por 24 horas
¢  Cofre de madera presidencial «  Cofre de madera ejecutivo
e Traslado en auto carroza * Traslado en auto carroza
e Tramites legales e Tramites legales
¢ Servicios de cafeteria personalizada e Servicios de cafeteria
* Libro de condolencias *  Musica ambiental
¢ Arreglos florales (3) e Libro de condolencias
e Ofrenda floral » Arreglos florales (3)
e Tarjetas de agradecimiento (120) e Tarjetas de agradecimiento (90)
*  Servicio de tanatopraxia »  Servicio de tanatopraxia
¢ Misa del mes privada e Misa del mes privada
¢« Acompafiamiento musical e Acompafiamiento musical
e Servicio religioso »  Servicio religioso
¢« Mdasica ambiental e Personal para la atencion
e Personal para la atencion
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PLAN PREMIUN (USD 1038)
e  Salade velacion por 24 horas .

e  Cofre de madera premium

e Traslado en auto carroza .
e Tramites legales .
e Libro de condolencias .
e Tarjetas de agradecimiento (50) .
e Servicio religioso .

e Mdsica ambiental
¢ Personal para la atencion

¢ Servicio transferible y negociable

PLAN ESPECIAL (USD 690)

Sala de velacion por 24e

horas

Cofre de metal con herraje
Traslado en auto carroza
Tramites legales

Estacién de cafeteria

Personal para la atencion

(7]

PLAN BASICO (USD 528)

Sala de velacion por 24
horas

Cofre de metal sin herrajes
Traslado en auto carroza

Personal para la atencién

Marque con una X segun su respuesta

1. ¢Considera necesario adquirir un servicio pre eaé&tju

1.1Si
1.2No

[ 1
[ 1

Si su respuesta es Sl por favor responda las sigsi@reguntas:

2. ¢De los servicios que oferta Funeraria Rojas cesgaria contratar usted?

2.1 Servicios emergente[ |
2.2 Servicios exequiale ]

3. A continuacion se detalla los diferentes planegjeiades que ofrece la funeraria

¢ Cudl contrataria usted?
3.1Plan Presidencial [ ]
3.2Plan Ejecutivo L]
3.3 Plan Premiun L1
3.4 Plan Especial 1]
[ ]

3.5 Plan Basico

pre exequial?
4.1 Descuentos especiales

4.2 Condolencias radiales

[ 1
[ 1

4.3 Condolencias en la prensa escril__|
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4.4 0tras ¢CUAl 2...ooveeveeeeeeeeeeen] 1

5. La empresa oferta planes pre exequiales con ditgsdormas de pago ¢.a qué plazo

adquiriria usted? Sefale con una X la respueséaukrdo a su criterio.

12}

Cuota
Plan Contado o 12 meses| 24 mese
inicial
5.1 Plan 2321 186 183.72 94.76
presidencial
5.2 Plan ejecutivo | 2010 161 159.10 82.06
5.3 Plan premium | 1038 83 82.18 44.11
5.4 Plan especial 690 55 54.64 28.18
5.5 Plan basico 528 42 41.82 21.57

6. Basada en la escala del 1 al 10 sefiale con X ifiqoal la calidad del servicio que

ofrece Funeraria Rojas. Siendo 1 Mal servicio ¥%6elente servicio.

4

7

9 10

MALA

REGULAR

BUENA

EXCELENTE

7 ¢Considera que la sala de velacion e instalacifisesas de la funeraria son

funcionales?

7.1 Si
7.2 No

[ 1
[ 1

8 ¢Cree usted necesario la apertura de nuevas sahation de Funeraria Rojas

dentro de la ciudad de Salcedo?

[ 1]

116




8.1Si
82No[ ]

Fecha: ...

Nombre del encuestador...........ocovvveiiiininnnn.
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ANEXO N°4

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
Cuestionario N°........

ENCUESTA SOBRE EL POSICIONAMIENTO DE MERCADO DE LOS
SERVICIOS PRE EXEQUIALES DE FUNERARIA ROJAS CIA. LT DA.

Directivos

1. ¢ Qué le impulso a usted para la creacién der&tiadrojas?

1.1 Familiar

1.2 Econdmico

1-3 Social

2. ¢, Coémo considera usted que actualmente estéielgg@mmiento de la Funeraria Rojas en

la ciudad de Salcedo?

3. ¢Cree que el bajo posicionamiento de la fureeesriporque no se ha implantado

estrategias de Marketing?

5. ¢ Cudles son las alternativas que ha consideadacsolucionar este problema?
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6 ¢, Considera que la aplicacion de estrategias deetivg le permitira mejorar el

posicionamiento de mercado de la funeraria?

8. ¢ La Funeraria establece un presupuesto pdegpaitamento de ventas y recursos

humanos?

11. ¢ Cuales son las estrategias que esta utilizzardancrementar su mercado?
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ANEXO N° 5

UBICACION DE LA EMPRESA FUNERARIA ROJAS CIA. LTDA.

CIUDAD DE SALCEDO
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ANEXO N°6

TABLA 3-Distribuciéon Chi Cuadrado xz

P = Probabilidad de encontrar un valor mayor o igual que el chi cuadrade tabulado, v = Grados de Libertad

wi'p 0001 0 002S 0. S 0,01 0025 0.5 0.1 0.15 0.2 0.25 0.3 0.3s 0.4 0.5
1 10,8274 D 1404 78704 G 6340 50238 3 8415 2, TOSS T BTER 1 6424 13233 10742 08735 0, TOES 04549
z 13 8150 11 9827 105065 o210 TATTE 50015 4.6052 3 TO4T 3. r180 2 TTLG 2 4079 2 090G 1,836 1 3862
3 16, 2660 14 3202 12 8381 11 3449 2 3484 78147 G, 2514 53170 46416 410583 2 6649 32831 2. 0462 2 3660
4 18 4663 16 4738 14 8603 131 ITET 111433 5 ASTT T.T784 6. T449 5 0584 5 3853 A ST8A 4 A3TY EMLEET 3 3567
5 205147 18 3854 16 TAS6 15 0863 12 8325 11 07as o 2363 81152 T X803 G E2ST & DiEdd 55731 51319 4 3515
1] 22 4ASTE 20,2491 18 5475 16 5119 14 4404 12 5916 10 S446 S 4461 B5581 78408 T.2311 66248 62108 53481
7 24 3213 22 0402 202777 15 4753 16,0128 140671 12 0170 10. 7479 8032 00371 5 .3834 78061 T, 2832 63458
-] 26,1230 23 7742 21 0549 20 0902 175345 15 5073 12 3616 120271 11 0301 10 2180 95245 9004 8. 3505 73441
2 2T BTET A5 4625 23 5803 21 GE60 190228 160190 14 6837 13 2880 12,2421 11 3887 106564 10, 000 04136 83428
10 20 SBTO 27.1119 25 1881 21 2093 204532 18 3070 159872 14 5330 13 4420 11 5480 117807 11,0971 10,4732 23418
11 21 1638 28 7200 25 TSED 24 TISD 21 9200 106752 17.2750 15 7671 14 6314 132 T00T 1F 8987 12 1836 11.5298 10 3410
12 32,9092 30,3182 IS 1007 S 21T 23 3367 21,0261 15 5403 16 D303 15 8120 14 8454 140111 13,2661 12 5838 11 3403
13 24 5274 31 8830 9 8123 2T GEBD 24 TA56 22 3620 128119 18 2020 169848 15 2838 15 1187 14 3451 13 G354 12 8717 12 3308
14 26,1230 23 4262 313194 2o 1412 26,1189 23 6848 21 0641 19 4062 18 1508 171169 16,2221 15 4209 14 6853 13 9961 13,3303
15 17T 6978 24 404 32 8015 20 5780 2T ASEA 24 0958 22 3071 20 6030 10 3107 18 2451 e .3 164940 15 0307 14 3380
1a 20 2518 26 4555 342671 31 9009 218 8453 26, 2062 231 5418 21 7931 20 4651 12 1689 185 4179 17 5646 16 0425 15 3385
17 40,7911 2T G467 35 T184 22 4087 201910 27T 5871 24 7680 22 9770 21 6146 0 4887 195110 18 6320 17 0646 16,3382
18 42 3119 204220 37,1564 24 B052 21 5264 28 8693 25 980y 24 1585 22 TSRS 21 6049 206014 190 6003 180560 17,3370
19 43 8194 40,8847 38 5811 36 1008 32 8523 20, 1435 27 2036 25 3180 23 9004 22 T1TE 21 6891 20,7638 19 1069 18,3376
20 45,3142 42 3358 39 0060 275603 24 16046 21 4104 28 J1Z0 26 4970 IS 03TS 23 5277 21 8265 09514 20,1272 103374
e | A6, TOE3 43 7749 41 4009 359322 A5 ATED 32 6706 29 6151 2T 6620 26,1711 24 9348 22 BBTE X1 9015 211470 20,3372
22 A8 1E6TE 45 3041 40 2804 26 T80T 23 024E 30,8133 28 8234 27 3015 25 0303 23 0473 23 0307 212 1663 21 3370
23 A% TETE 46,6231 41 63832 28,0756 I35 1725 32 D% 29 0702 28 47288 2T 1413 5 S5 24 0659 23 1852 22 3369
24 S1.1720 A8 0336 AS 5584 1 oTOE 20 3641 16 4150 33 1067 311335 20 5513 8.2402 26 G2E 25 1054 24 2037 23 3367
25 52 6187 40 4351 46 0280 44 2140 40 6465 IT GBSIE 34 2816 32 PRI5 206752 22 1388 27T 1183 26 1420 252218 24 3366
26 S4.0511 £0.8201 48 2808 45 6416 419331 28 8851 35 5632 33 4205 11 To4E 30 434S 20 2463 28 1720 271789 26 2305 25 AIGE
27 S5 4751 S2 1152 4% 6450 46 DE2E 43 1845 40,1123 36 T412 34 5736 32 9117 31 5284 303193 210 1266 25 2141 27 2569 26,3363
28 S6.8918 53 5039 500936 48 2782 44 4508 41 3373 37 9159 35 T1E0 14 0266 32 6205 31 3909 202791 20 2486 28 2740 2T 3362
29 58,3006 54 0662 F2IISE 49 5878 45,7223 42 5560 230 087TS 36 B538 A5 1304 33 7109 3T AS12 21 3308 20,2825 20 2008 28 3361
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