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Resumen

Los fondos mutuos representan una excelente opcién de inversion para aquellos
inversionistas que buscan diferentes formas de ganar dinero, pero debido a su baja difusion de
informacion acerca de sus productos es que las personas no optan por invertir.

La empresa Fondos Sura — Trujillo presenta problemas de baja participacion de
mercado, baja fidelizacion de los clientes, escasa informacion de la empresa y de sus
productos, lo cual ocasiona una complejidad en el entorno que la empresa desea superar.
Planteando como objetivo, proponer un plan de marketing para incrementar las ventas de la
empresa Fondos SURA; bajo este contexto, el estudio tuvo un enfoque mixto tanto
cuantitativo como cualitativo, ademas tuvo un alcance descriptivo, se trabajé con una muestra
de 384 ciudadanos de la ciudad de Trujillo. Dentro de las principales conclusiones se tiene
que: el segmento al que desea llegar es aquel que quieran maximizar sus retornos con una
rentabilidad por encima del promedio dependiendo del producto y del nivel de riesgo que
quiera asumir, se alquilaran paneles publicitarios para ubicarlos en lugares estratégicos,
también se colocard publicidad en Cineplanet y para afianzarla se pasard informacion
resaltante en Ameérica television. Para brindar una mejor asesoria se contratara a personal con
conocimientos en Fondos Mutuos, se brindard una conferencia informativa a empresarios
trujillanos y emprendedores, finalmente se alquilard una oficina exclusiva para Fondos

SURA, lo que permitira atender de manera mas personalizada a los clientes.
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Abstract

Mutual funds represent an excellent investment option for investors looking for
different ways to earn money, but due to their low dissemination of information about their
products is that people do not choose to invest.

The company Fondos Sura - Trujillo presents low problems market participation, low
customer loyalty, scarce information about the company and its products, which causes a
complexity in the environment that the company wishes to overcome. Posing as objective,
propose a marketing plan to increase the sales of the company Fondos SURA,; in this context,
the study had a mixed approach, both quantitative and qualitative. It also had a descriptive
scope, working with a sample of 384 citizens of the city of Trujillo. Among the main
conclusions is that; the segment you want to reach are those who want to maximize their
returns with a profitability above the average depending on the product and the level of risk
you want to assume, you have to rent advertising panels to locate them in strategic places, you
will also place advertising in Cineplanet and to consolidate advertising will be passed
information highlighting in America television. To provide better advice will be hired staff
with knowledge in Mutual Funds, provide an informative conference trujillanos entrepreneurs
and entrepreneurs, finally an office will be rented exclusively for SURA Funds what will

allow to attend in a more personalized way to the clients.

Keywords: Marketing, profitability, risk
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Introduccion

Madera (2015) menciona que con la globalizacion de mercados se han logrado
identificar oportunidades para aquellas empresas que operan en el entorno financiero,
ya que estas han ido diversificando sus productos y servicios, es ahi donde se destacan
los fondos mutuos lo cual va estar compuesto por un patrimonio autbnomo que es
especificamente dinero aportado por los inversionistas, que pueden ser personas
naturales o juridicas, los cuales han decidido invertir en un fondo mutuo y este va ser
administrado o guiado por un experto, resaltando que estos fondos no deben ser vistos
como ahorros, sino como una inversion cuyo objetivo es tener una muy buena
rentabilidad. Los fondos mutuos en América Latina entre los afios 2008 a 2012
tuvieron un crecimiento de 21.3 %, capitalizandolo en US$ 1.1 billones. Los fondos
mutuos operados en Per han representado el 0.83% del total de este tipo de fondos
en América Latina, el mercado financiero ha ido experimentado un desarrollo
sostenido ya que el pais ha mantenido un crecimiento sostenible durante los Gltimos

anos.

Olivares (2015) menciona que el banco BBVA inici6 una campafia muy
particular para incentivar la adquisicion de fondos mutuos. Lo que mayormente
piensan las personas al escuchar fondos mutuos es en inversiones de alto riesgo, y lo
que se pretende es quitar ese miedo, resaltando la idea que arriesgarse puede traer
resultados magnificos. Eso fue lo que plasmaron con la publicidad, destacando como

un cliente entra en un juego de terror, venciéndolo y saliendo airoso

Ramirez (2015) indico en la revista de la Camara de Comercio que los fondos
mutuos son instrumentos de inversién que no especifican a cuadnto ascendera la
rentabilidad, esto va a depender mucho del administrador del fondo, quien puede
invertirlo en acciones, bonos, tanto en mercados nacionales como internacionales. Uno
de los mayores riesgos es perder todo lo invertido, esto no sucede habitualmente, por
ello se recalca el tipo de administrador del fondo y su experiencia, ademas de la
situacion del mercado. Se recomienda invertir en fondos mutuos a un plazo no menor
a 3 afios, pero para empezar hay fondos a corto plazo, esta decision va depender de

que tan informado estés.
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Larripa (2015) menciona que los productos/ servicios han sido creados para
satisfacer una necesidad, y que es en el mercado donde se desarrolla la oferta y
demanda, es por ello que en la India se tiene un gran cuidado en el disefio tanto de los
productos como de los servicios, primero se fijan bien cdmo y para qué tipo de publico
van a ser dirigidos, de acuerdo a ello fija el precio, esto les sirve para que mas delante

puedan mejorar el mismo producto y ser lanzado nuevamente.

Mikkelsen (2015) en su investigacion sobre la regulacién y competencia de
mercados, menciona que para lanzar un producto se tiene un equipo especializado en
realizar el estudio de mercado, teniendo la certeza del publico objetivo y qué es lo que
ellos necesitan para satisfacer una necesidad o si es posible crearla, ello va de la mano
con los objetivos que la empresa tiene planeado para poder realizar la fijacion del
precio. No se trata s6lo de lo que la empresa quiere lograr si no a donde quiere llegar y

coémo pretende mantenerse en el mercado.

Merino (2015) manifestdé que algunas pymes al iniciar sus operaciones en el
mercado de distintos sectores tienen graves problemas, que resaltan a la vista de sus
propietarios. Uno de ellos, es la ausencia de estrategias, lo que ha ocasionado una
notable disminucidn en sus ventas, al no contar con servicios éptimos para sus clientes
y una imagen no renovada, es asi que la competencia esta llevando la delantera. En
contraparte, se recomienda realizar estrategias bien disefiadas de acuerdo al sector al
que pertenece la empresa, por ello, es basico recurrir al estudio de lo que realmente
sucede en el mercado y los cambios que hay en él, tomando en cuenta al consumidor,
quien es el principal autor del cambio en las necesidades, gustos y preferencias, las
cuales van a generar estrategias por parte de cada empresa con el objetivo de

conquistar un sector especifico del mercado.

Arellano (2015) en su articulo sobre diferencias entre precio, costo y valor
indic6 que mientras el precio es el monto fijado, el valor es en esencia el monto que su
cliente esta dispuesto a pagar, en la medida que su cliente perciba que el producto o
servicio vale mas, la empresa podrd tener precios mas altos y obtener mayores
margenes de ganancia. Teniendo en cuenta que el producto o servicio, €S un
instrumento que condiciona el resto de las variables de Marketing de la empresa,

donde las decisiones que se adopten para un producto/ servicio (marca, disefio,



12

calidad) no son faciles de cambiar a corto plazo. Por ello, las decisiones que se tomen
sobre el producto/ servicio deben estar en concordancia con los objetivos de la
empresa, teniendo en cuenta que la promocidn no busca necesariamente incrementar
de inmediato las ventas, sino que busca motivar otro tipo de conducta en el futuro o en
el presente. Es el caso de la oferta de un producto/ servicio nuevo que lance alguna
empresa por la compra de uno ya conocido (para que la gente conozca el producto/
servicio y lo compre después), de las campafias de motivacion del personal de ventas y
de los distribuidores, de aquellas destinadas a disminuir el monto de crédito acordado

por los clientes, o de las compafiias de imagen de la empresa.

Torrecilla (2016) manifestd que en las empresas espafiolas se tiene en cuenta
para fijar el precio, primero los costos de produccion del bien o servicio, y luego se
realiza la proyeccion de la cantidad de clientes que se va a tener, de acuerdo a ello el
margen que se desea ganar. Considerando estos tres puntos mencionados, se podra

llegar al punto de equilibrio, que es lo que toda empresa anhela.

Alegret (2016) tiene claro que toda empresa debe tener presente que el
departamento de ventas es la clave de su existencia, dicha &rea puede establecer
relaciones comerciales permitiendo externalizar la empresa a traves de la promocion
de productos y servicios, de esta manera, crea la oportunidad de superar fronteras
facilitando el crecimiento y la expansion de la empresa mediante su deslocalizacion o

internacionalizacion.

Gonzalez (2018) indica que en Espafia las marcas reflejan el core-business de
la empresa, donde las personas se inclinan siempre mas por la marca que por el
producto, debido a ello, se produce en el mercado la diferenciacion, y las empresas
luchan dia a dia por mejorar y darle un valor agregado tanto a sus productos como a

sus servicios, esto para mantenerse fijos en el mercado.

Gonzalez (2018) manifestod que, para poder vender un producto este tiene que
ofrecerle al cliente una solucion real, por ello las empresas en los Gltimos afios gastan
grandes cantidades de dinero en temas de investigacion y desarrollo de productos y

servicios, teniendo en cuenta que muchas de ellas no aportan beneficios al
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consumidor. Es ahi donde se tiene que tomar medidas de contingencia para poder

superar estos problemas y mejorar los bienes y servicios que se ofertan.

Los fondos mutuos son una alternativa de inversion diversificada, reduciendo
asi el riesgo, estos estan constituidos por las aportaciones de diversos inversionistas de
diferente naturaleza (persona natural y/o empresas) que tienen el mismo objetivo de
rentabilidad y riesgo, asimismo, son administrados por una Sociedad Administradora
de Fondos (SAF), la cual realiza inversiones en los diferentes sectores, publicos y
privados, locales e internacionales. Debido a la buena acogida de los fondos mutuos en
el marco internacional, en el afio 2007 se constituye La Federacion Iberoamericana de
Fondos de Inversion (FIAFIN), como una necesidad de integracion de la industria de
fondos de inversion en los paises de la region, catorce actualmente (Argentina,
Bolivia, Brasil, Colombia, Costa Rica, Chile, Ecuador, El Salvador, Espafia, México,
Per0, Portugal, Republica Dominicana y Venezuela). En nuestro pais existe una baja
cultura de inversidn, la cual se ve reflejada en las estadisticas de la FIAFIN. Segun el
reporte del cierre del tercer trimestre 2015 (cifras por pais), de los 40,125 fondos de
inversion que existen en Iberoamérica, Perd solo participa con 123, siendo Brasil el
principal pais inversor con 36,431 fondos, frente a dichos resultados, nuestra economia
debe ser més diversificada, promoviendo primero los pocos instrumentos de inversion
con los que contamos, motivando asi su crecimiento, dinamizando la misma. Una
buena opcidén de inversién la representan los fondos mutuos, existiendo actualmente
varias administradoras de fondos, de las cuales 06 son las mas representativas. Dentro
de ellas se encuentra Fondos Sura, ubicada en quinto puesto en participacion de
mercado, debido a su reciente incursion en el Perd, constituida el 28/12/2004.
(FIAFIN, 2015)

Por lo antes mencionado, la empresa Fondos Sura — Trujillo presenta
problemas de baja participacion de mercado, baja fidelizacion de los clientes, escasa
informacién de la empresa y de sus productos, lo cual ocasiona una complejidad en el
entorno que la empresa desea superar. Asimismo, se presenta en el mercado una falta

de conocimiento de instrumentos de inversion, especificamente en fondos mutuos.
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Por lo tanto, la formulacion del problema fue: ¢Qué impacto tendra el plan de
marketing en el incremento de las ventas de la empresa Fondos SURA en la ciudad de

Trujillo?

La investigacion se realiz6 primordialmente por ser requerimiento para la
obtencion del titulo profesional de la carrera de administracién de la Universidad
Catolica Santo Toribio de Mogrovejo, ademas la investigacion tuvo justificacion
teorica. A través de la investigacion se contribuyo a la estructura del plan de marketing
para Fondos Sura, conociendo el FODA de la empresa, la amplitud del area teméatica
que sin lugar a dudas compone un universo epistemoldgico en continuo desarrollo.

La presente investigacion se justifico desde el punto de vista metodologico
porque se hizo uso de determinadas técnicas e instrumentos de investigacion, como el
cuestionario, con preguntas disefiadas que permitieron generar los datos necesarios
con el fin de conocer el comportamiento de la variable, generando un estudio de
referencia para otras investigaciones donde se presenten situaciones similares a las que
se plantearon en esta investigacion. Y una justificacion social, ya que se obtuvo
conocimiento del tema desarrollado esperando que la informacion pueda ser utilizada
por la empresa Fondos SURA, mejorando los aspectos relacionados a ingresar a un
mercado y captar mayor nimero de clientes, manteniendo de esta manera una relacion

de largo plazo cliente — empresa.

El objetivo general fue proponer un plan de marketing para incrementar las
ventas de la empresa Fondos SURA; asi mismo, los objetivos especificos fueron
determinar el segmento del mercado para definir el pablico objetivo en Trujillo;
establecer las caracteristicas que debe de tener el producto para hacerlo atractivo al
consumidor objetivo, y definir un plan de marketing para incrementar las ventas del
producto que incluya: estrategia de producto, estrategias de comunicacion, estrategia

de distribucion y estrategia de precios.
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Marco tedrico

2.1. Antecedentes

Pérez y Heredia (2013) realizaron una investigacién sobre estrategias de
marketing mix para la satisfaccion del cliente en el Hotel Palmira S.A.C.,
Chiclayo, teniendo como objetivo la propuesta de estrategias de marketing mix
para poder mejorar satisfaccion del cliente en el Hotel Palmira S.A.C., con una
muestra de 153 clientes, los mismos que generosamente brindaron la informacion.
El resultado indicé que los precios son adecuados al igual que la ubicacién. Los
clientes nos sugieren que en las estrategias de comunicacion y promocion es
preferible el boca a boca y el marketing por internet, el cuél en estos servicios se
propaga rapidamente a traves de blogs y redes sociales.

Orrego (2013) realiz6 una investigacion sobre el Marketing Mix para una
Linea de Productos orientados al cuidado personal, teniendo como problematica
como un plan de marketing mix mejoraria la linea de productos de la empresa.
Para ello, se planteé como objetivo disefiar un plan de marketing mix, en el cual
se fijen tantas estrategias de producto, de precio, de plaza, y de publicidad.
Llegando a tener como resultados que la venta de cosméticos naturales es muy
buena, pero tener informacion sobre ese mercado es un poco complicado, por lo
que la investigacion tiene que ser muy exhaustiva. Gracias a la Camara de
Comercio de Santiago, se conocié el nivel de importacién de grandes compafiias,
y con los datos brindados por la empresa Equifax, se pudo estimar las ventas. En
conclusion, las estrategias a utilizar son: la segmentacion, esta se hara de acuerdo
al poder adquisitivo y de sus necesidades; el targeting, han considerado las
capacidades de la produccién, y el posicionamiento, que es doénde se han

desarrollado productos diferenciadores.

Mejia (2014) realizd una investigacion sobre el Disefio del plan de
fidelizacion para afiliados al Fondo Mutuo de Inversion Futura del Grupo Exito en
el Area Metropolitana del Valle de Aburra, cuya problematica describe la
necesidad que tiene la empresa de disefiar estrategias para fidelizar a sus clientes,
tratando de volverlos de clientes afiliados a clientes leales, y de esta manera atraer

a nuevos clientes. Se tuvo como propdsito disefiar un plan de fidelizaciéon con
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acciones correctivas que se apliquen en el Fondo Mutuo de Inversién Futuro,
logrando asi un alto posicionamiento y reconocimiento de los beneficios
entregados a los afiliados, a traves del proyecto, a ello se afiade que el plan de
mercadeo, se basé en fuentes teoricas las cuales ayudaron a comprender los
conceptos que abarca el término de fidelizacion de clientes, y se planted una
metodologia de observacion y andlisis de las solicitudes de retiro, con la finalidad
de obtener resultados que apunten a los objetivos proyectados para la realizacion

del plan.

Zapata y Veldsquez (2014) realizaron una investigacion sobre un Plan
estratégico de marketing para consolidar el posicionamiento de la marca Mobil en
el consumidor final y en los canales de distribucién de lubricantes en la ciudad de
Guayaquil, donde se tuvo como objetivo realizar un plan de marketing para poder
posicionar a la marca en el mercado de lubricantes ciudad de Guayaquil
desarrollando una investigacion de tipo descriptivo-propositivo, para la
recoleccion de datos se utilizd un cuestionario tipo encuesta para una muestra de
145 personas. Los resultados de la investigacion evidenciaron que existe un 32%
de posicionamiento de la empresa en el mercado, y un 68% no reconocen la marca
Mobil. Se recomienda realizar el posicionamiento de la marca mediante la
diferenciacion por el precio, la forma de entrega de los productos, pero todo ello
debe ser expuesta por los canales de distribucion donde se especifique las ventajas
que se tienen del producto respecto a los productos de la competencia.

Céceres (2014) realiz6 un estudio sobre la Aplicacion del Marketing
Operativo Para Incrementar las Ventas del Centro de Servicios de la ciudad de
Piura, donde se tuvo como objetivo determinar y proponer el enfoque del
Marketing Operativo para incrementar las ventas en Centro de Servicios de Piura.
Los resultados muestran que el precio que se oferta en la estacion de servicios de
Piura y los servicios que presta la gasolinera, se han difundido por
recomendaciones, es decir, publicidad boca a boca, la misma que no representa
gasto alguno para la empresa. Se concluye que el servicio que brinda el Centro de
Servicios de Piura es bueno lo que influye en la decision de compra, ya que es un
factor elemental al momento de elegir entre esa estacion y otras. También la

motivacion principal de los clientes que acuden a la estacion de servicios Sur es
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por el servicio y la atencion que les presta el personal de despacho con una actitud
positiva que marca la diferencia de la empresa, pero a esto se debe afadir la
publicidad tanto en las redes sociales como por escrito, donde se dé a conocer a la

estacion, como es que opera y los beneficios que se mantienen.

Pérez y Arévalo (2014) realizaron una investigacion sobre la Propuesta de
Estrategias de Marketing Operativo para Mejorar el Posicionamiento de Marca del
Restaurante Mega Burger de la Ciudad de Chiclayo, donde se tuvo como objetivo
disefiar estrategias de marketing operativo para mejorar el posicionamiento de
marca del Restaurante Mega Burger de la ciudad de Chiclayo. En cuanto a los
resultados de la investigacion, se tuvo que los productos son de calidad, en
relacién al precio confirman que es adecuado, se encuentra en una buena
ubicacién. Se concluye que los elementos del marketing operativo en Mega
Burger tienen una relacién estrecha con el posicionamiento, y que se tienen que
tener muy en cuenta si es que se quieren aumentar las ventas, y para ello se debe

plasmar y llevar a cabo una campafa publicitaria eficaz.

Bolinaga (2016) en su investigacion sobre un Plan de mercadeo para los
Fondos de inversion BBVA ASSET MANAGEMENT, doénde se tuvo como
objetivo disefiar durante el segundo semestre de 2016 un plan de mercadeo para
los fondos de inversion, los resultados muestran que como mercado objetivo se ha
tenido a hombres y mujeres entre 26 y 39 afios, profesionales, solteros o que
tienen pareja, pero no hijos, los cuales tienen como objetivo ahorrar para asegurar
la estabilidad econdmica propia y de su familia o para invertir su dinero en viajes,
compras y actividades de disfrute personal. Se concluye que la educacion
financiera es un factor clave al momento de comercializar los productos de BBVA
AM y que, mediante esta propuesta inicial sobre el fondo de inversion colectiva
BBVA Fam clase A, sera posible medir los efectos de las acciones de marketing
planteadas en términos de crecimiento de activos de BBVA AM, clientes y

posicionamiento de la marca.

Osnayo (2017) en su investigacion titulada Plan de marketing para
conseguir el incremento de las ventas en la empresa Premium Cotton SAC, tuvo

como objetivos que mediante el plan de marketing se logre incrementar las ventas,
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se fortalezca la marca, se sumen clientes y se fidelicen clientes actuales y
potenciales para asegurar el crecimiento del negocio. Teniendo como resultados
que el proyecto es viable, con una tasa interna de retorno del 25%. Esto debido a
que la marca se encuentra posicionada con los clientes y ademas cuenta con los
atributos de calidad y de disefio. Se recomienda cuidar a los clientes como el bien
mas valorado por la empresa, ya que de ellos depende la existencia de esta en el

mercado.

2.2. Bases tedricas

2.2.1. Plan de Marketing
Segun Kotler y Angstrong (2012) indican:

En su libro Marketing, que el plan de marketing “es el proceso de
crear y mantener una concordancia estratégica entre las metas y las
capacidades de la organizacion, y sus oportunidades de marketing

cambiantes”. (pag. 34)

Implica adaptar tanto las oportunidades, objetivos y recursos de tal
manera que permita sobrevivir en el mercado, ademas se tienen que ver
otros horizontes que bien puede valer la pena aventurarse en explorar,
cuando se dice aventurar, nos estamos refiriendo a planear salir de la zona
de confort que como empresa se tiene.

Entonces se puede decir, que en el plan de marketing se especifican
el impacto que puede tener una empresa con su producto en el mercado
objetivo en lo relativo a la demanda, ya que la planeacién va permitir que
las ventas aumenten, determinando de esta manera planes detallados al

milimetro sobre lo que se desea lograr.

Caracteristicas del plan de marketing

Segun Kotler y Angstrom (2012) indican que el plan de marketing

estd compuesto por las siguientes caracteristicas:
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Evaltua la capacidad productiva de la empresa. - Se tienen que
analizar las necesidades del mercado objetivo, haciendo una comparacion
con aquello que como empresa se produce, de esta manera se hace una
evaluacion de la capacidad productiva y a partir de ello se pueda asegurar

la calidad, determinar la capacidad productiva y ver el punto de equilibrio
(pég. 36).

Mantener un sistema comercial: A través del plan de marketing se
podré llegar a obtener los objetivos de la empresa, pero para ello el plan de
marketing debe estar involucrado con todas las areas (pag. 36).

Mantener relacion con los clientes. - Se crea una relacion directa
con los clientes ya que constantemente se estd analizando cuales son las
expectativas que ellos tienen respecto al bien o servicio que se ofrece y de

acuerdo a ello se hacen las mejoras (pag. 37).

Evalla a la competencia. - Se analiza constantemente a las
empresas del sector o del segmento que se ha elegido de manera que se

creen estrategias para hacer frente (pag. 37).

Modelo del plan de marketing

Para Kotler y Angstrom (2012) el plan de marketing esta
compuesto por un proceso de cinco puntos basicos, los cuales se explican a
continuacion:

1. Entorno del marketing: Es la relacion entre los participantes y
las fuerzas externas al marketing que de una manera u otra afectan la
capacidad de la gerencia en establecer y mantener relaciones exitosas con
sus clientes meta, mediante un analisis de la situacion, se identifican los
principales problemas y oportunidades que se utilizaran para elaborar las
estrategias de marketing. El entorno de marketing esta formado por el
micro entorno y un macro entorno, los cuales se van a definir de la

siguiente manera (pag. 42):
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Microentorno: Forman parte del micro entorno todos aquellos factores que
pueden influir de alguna manera en la empresa, dentro de estos se tienen a
la empresa, los proveedores, los intermediadores de marketing,

competidores, publicos y clientes.

La empresa. - Se debe analizar a los demas departamentos de la
empresa, para determinar si estos llevan un ambiente armonioso y cuan
involucrados se encuentran con los objetivos, de tal manera que se pueda

crear relacion con los clientes y brindarles valor para ellos.

Los proveedores. - Son los encargados de otorgar los recursos a la
empresa para que esta produzca bienes o servicios, por lo que se deben
vigilar la disponibilidad de los productos y el costo de estos, ya que si
varian hara que se incrementen los precios, afectando de manera negativa

el volumen de ventas de la empresa.

Intermediarios de marketing. - Son aquellas empresas que ayudan a
la empresa a promover, vender y distribuir los productos o servicios a los
clientes, entre ellos se tiene a empresas de distribucion fisica, agencias de

servicios de marketing e intermediarios financieros.

Competidores.- La empresa necesita estudiar los cinco tipos de
mercados de clientes, en primer lugar se encuentran los mercados de
consumo que son individuos y hogares que compran bienes y servicios de
consumo personal, en segundo lugar estan los mercados industriales que
compran bienes y servicios para procesarlos, en tercer lugar los mercados
de distribucion los cuales compran bienes y servicios para revenderlos, en
cuarto lugar los  mercados gubernamentales estan formados por
dependencias del gobierno que adquieren bienes y servicios para producir
servicios publicos y finalmente los mercados internacionales que
comprenden todos los tipos de compradores mencionados pero ubicados

en distintos paises.
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Pablicos.- Es el grupo de individuos que de una manera u otra van
a propiciar un impacto de gran envergadura en cuanto a lo obtencion de
los objetivos, se tienen a: los publicos financieros (bancos, casas de
inversion y accionistas), los pablicos de medios de comunicacién (diarios,
revistas, radio y television), publico gubernamental (seguridad de los
productos, publicidad veraz, y otros asuntos), el publico de accién
ciudadana (grupos ecoldgicos y grupos minoritarios), el publico local
(residentes y organizaciones de la zona, el puablico general-actitud del
publico en general), el publico interno (trabajadores, directivos,

voluntarios, y junta directiva).

Clientes. - Los clientes son la razon de ser de cualquier empresa,
por lo que se puede decir que es parte fundamental, existen varios tipos de
clientes, esto va depender de a qué tipo de mercado nos vamos a dirigir.

Macro entorno: Involucra a agentes que pueden modificar las
oportunidades, pero al mismo tiempo se plantean amenazas, entre ellas se
describen al entorno demografico, econémico, naturales y ambientales,

tecnoldgicas, politicas y legales, socioculturales (pag. 47).

Entorno demografico. - En este entorno se estudia la ubicacion,
edad, género, raza, ocupacion, y otros aspectos que sean de interés para el

estudio que se esté realizando.

Entorno econémico. - Estd compuesta por un conjunto de variables
que ejercen influencia en el desarrollo econémico, entre ellas tenemos el

PBI, el ingreso per capita, entre otros.

Entorno medioambiental. - Este entorno estd compuesto por
aquellos factores que pueden alterar tanto el tiempo de entrega de los
insumos para la produccién como los obstaculos para llegar hasta el cliente

final, se esta hablando en este caso de desastres naturales.
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Entorno tecnoldgico. - Esta conformado por fuerzas que permiten
desarrollar nuevas tecnologias, para crear nuevos productos Yy

oportunidades de mercado.

Entorno politico-legal. - Formado por el grupo de leyes e
instituciones gubernamentales y grupos de presion que influyen en
diferentes organizaciones e individuos en una determinada sociedad y los

limitan.

Entorno Socio Cultural. - Estd compuesto de expectativas,
estimulos, grados de inteligencias, educacion, costumbres, creencias y lo
mas importante la percepcion que puede tener cada persona acerca de los

demas.

2. Objetivos de Marketing: Se tiene presente que los objetivos de
marketing tienen que tener relacion con las metas, dichos objetivos seran
fijados después de haber realizado el diagnostico de la situacion, y estos
deben ser realistas y a la misma vez alcanzables. (pag. 51)

3. Posicionamiento y ventaja diferencial: Aqui se plantean en
primer lugar las preguntas que corresponden a ¢(Como posicionar un
producto? y el otro ;Como lo distingo de los competidores?, puesto que el
posicionamiento nos hace ver la imagen del producto en relacion con los
productos competidores, y la ventaja diferencial es, cual seria la
caracteristica o valor agregado que los consumidores perciben que es

diferente a los demas. (pag. 53)

4. Mercado Meta y Demanda del Mercado: Se detallan tanto a los
grupos de personas u organizaciones a los que la empresa quiere llegar de
manera puntual y se incluye una prediccion de la demanda, de tal manera
que se pueda determinar en qué segmento va a ser exitoso o si se deben

considerar segmentos alternativos. (pag. 54)
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5. Mezcla de Marketing: La mezcla de mercadotecnia, dentro de
ella las 4P, han sido utilizadas tanto por la gente como por las empresas
porque son tomadas como una base para impactar en el mercado, por lo
que podemos decir que es el conjunto de herramientas tacticas controlables
de mercadotecnia que la empresa combina para producir una respuesta
deseada en el mercado meta, estamos refiriéndonos al producto, precio,

plaza y promocién del bien o servicio. (pag. 56)

2.2.2. Fondos mutuos

Historia

Segun Carvallo (1983) los fondos surgen en Estados Unidos
como respuesta a restricciones que caian sobre los bancos americanos
para el pago de intereses al ahorro, esto fue impuesto debido a la Gran
Depresion de los afios treinta y con el surgimiento de la regulacion
bancaria que se implanté a aquellos bancos que solicitaban muchos
requisitos a los ciudadanos, y para aquellos que optaban por ahorrar, los
intereses que les ofrecian eran bajos, es por ello que las empresas de
fondos mutuos empezaron a ofrecer tanto a los inversionistas como a los
ahorristas alternativas rentables de inversion y ahorro. Durante el afio
1960 los paises méas adelantados del mundo empezaron a dar opciones de
inversion, es ahi que mediante D.F.L N° 324 se establecieron los
Ilamados fondos mutuos, pero con la falta de informacion y manejo no
permitio que las empresas que manejaban estos fondos pudieran subsistir.
Sin embargo, a mediados de los afios 80, las empresas de fondos mutuos
ofrecian diversas opciones de inversion, incluyendo inversiones en
moneda, derivados y opciones.

Pasaron varias décadas donde hubo afios que los fondos mutuos
tendian a mantenerse y verse como una manera exitosa de invertir, pero
esto no se podia sostener, ya que carecian de regulaciones, es por ello que
en el 2004 se obliga a las empresas de fondos mutuos a cumplir con un
cddigo de ética, ademas se establecen obligaciones de informacion diaria
sobre el desempefio del fondo, e imponiendo la contratacion de oficiales

de cumplimiento. (pag. 142)
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Tan como indica Gutiérrez (2016) que en el Per( los fondos
mutuos se crearon en el afio 1992 mediante el Decreto Legislativo 755,
antigua Ley del Mercado de Valores, que fue sustituida en 1995 por el
Decreto Legislativo 861 que aprobd la Ley del Mercado de Valores
vigente (en adelante, la “Ley del Mercado de Valores”) que a la fecha
esta modificada, 4 de noviembre de 1998, CONASEV emitié la
Resolucion Gerencia General N° 181-98-EF/94.11, con la cual modifico
de manera dréstica la metodologia de valorizacion de los activos de los
fondos mutuos ordenando que los valores representativos de deuda sean
valorizados descontando su flujo de pagos futuro pero a una tasa de
rendimiento establecida libremente por cada sociedad administradora de
manera que las inversiones reflejen su valor de liquidacién, esto generd
que de un momento a otro el valor de las cuotas de cada tipo de fondo
fueran sinceradas, bajando a niveles por debajo de su valor de colocacion
inicial, haciendo efectivas las pérdidas de los inversionistas, de manera
que en 1998 las colocaciones en los fondos mutuos cayeron a niveles
importantes, este ambiente para los fondos mutuos fue mejorando con el
boom de la economia peruana gracias al apogeo que tuvieron los metales
y las ganancias en la Bolsa de valores, esto ha logrado mantenerse
durante todos estos afios ya que se cuenta con una economia estable y

con un mercado en crecimiento. (pag. 17)

Concepto

Para Carvallo (1983) los fondos mutuos “Es el patrimonio
integrado por aportes de personas naturales y juridicas para su inversion
en instrumentos financieros que administra una sociedad anénima por
cuenta y riesgo de los participes o aportantes” (pag. 142).

Segun el portal de educacion financiera EDUCA (2016) indica
que el fondo mutuo es el patrimonio integrado por aportes de
participantes llamados inversionistas, los cuales seran invertidos en
valores y bienes que la ley lo permita, y administrados por una SAF,

regulados por ley.
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Elementos

Un patrimonio que se invierte en titulos y es aportado libremente
por ahorrantes que desean obtener rentabilidad, y una sociedad anénima
especializada, sujeta a las disposiciones de esta ley, que administra por
cuenta y riesgo de los aportantes y que cobra una comision por sus
servicios. (Hederra, 1983, pag. 143)

Participes

Pueden ser participes todas las personas naturales o juridicas que
se inscriban en el registro de participes que deben llevar cada sociedad
administradora, y que suscriban cuotas del fondo, cancelando su valor en
dinero efectivo y al contado. De este modo, los aportes quedan
expresados en cuotas del fondo, todas de igual valor y caracteristicas, a
su vez, las cuotas se representan por certificados nominativos que la ley

considera como valores de facil liquidacion. (Hederra, 1983, pag. 143)

Caracteristicas:

Patrimonio integrado por aportes de personas naturales y personas
juridicas. Fondo administrado por cuenta y riesgo de los participantes.
Los aportes son Ilamados cuotas de fondo.

El fondo debe de contar por lo menos con 50 participes de manera

permanente.

Emision:
Klauder (2004) indica que cuando se invierte en un fondo mutuo
se firma el contrato de suscripcién de cuotas y la sociedad administradora

entrega el reglamento interno del fondo.

Procedimiento de emision:

Klauder (2004) menciona que las cuotas que fueron emitidas se
convierten en valores de oferta pablica, pero previo a ello la empresa de
fondos debe contar con el permiso de la superintendencia de banca y

seguros, para poder operar en el sistema financiero. Por lo que dichos
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aportes se convierten en cuotas del fondo, todas de igual valor y

caracteristicas, por lo que se representan por certificaciones nominativas.

Unidad de valor:

Klauder (2004) indica que el valor de la inversién sera en moneda
corriente nacional, por ende, en la inversion inicial todas las cuotas del
fondo tienen el mismo valor. Se hace hincapié que el valor de la cuota se
valoriza diariamente, debido a ello los fondos mutuos se clasifican en
fondos mutuos de renta variable, de renta fija de corto plazo, de renta fija
de mediano plazo y largo plazo.

Rentabilidad:

Klauder (2004) indica que no se garantiza una rentabilidad, ya
que se puede tener ganancias o pérdidas, esto va depender del
comportamiento de los precios de mercado y de los instrumentos en los

cuales invierte.

I1. Metodologia

3.1. Tipoy nivel de la investigacion

El tipo de la investigacion fue no experimental- transversal, ya que las
variables se estudiaron sin realizar ninguna modificacion y se desarrollé en un
tiempo establecido de 03 meses. Ademas, tendra un nivel descriptivo ya que se
hizo un analisis del problema, estableciendo criterios que nos permitieron dar
respuesta a los causales del problema, y como estas tienen una estrecha relacion
con el marketing mix para el incremento de las ventas, a ello se puede afiadir que
es propositiva ya que se ha propuesto estrategias de Marketing (Naupas, Mejia,

Novoa, y Villagdbmez, 2013, pag.45).

3.2. Disefio de investigacion
El disefio de la investigacion fue descriptivo, teniendo como fin el disefio
de una Propuesta de un Plan de Marketing para incrementar las ventas de la
empresa Fondos SURA en la ciudad de Trujillo (Naupas, Mejia, Novoa, y
Villagdbmez, 2013, pag.45).
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Dénde:
M = Muestra de estudio
O = Informacion a recoger

P = Propuesta

3.3. Poblacién, muestra y muestreo
3.3.1. Poblacion

3.3.2.

La poblacion estuvo conformada por todas las personas
econdémicamente activas (PEA) de la ciudad de Trujillo por lo que se tuvo
a 954,500 personas los cuales respondieron a los objetivos de la

investigacion.

Muestra y muestreo
La poblacion esta conformada por un grupo de personas las cuales

representan el motivo de la investigacion.

El muestreo se hizo mediante la toma de una muestra probabilistica
aleatoria simple. La muestra se calcul6 con la siguiente formula utilizada

para una poblacion finita:

_ Zj:ecN:ecp:ecq
E}N—1)+Zi=p=q

T

Donde:
N = Tamafio de la poblacién. (954,500)
Zj: Valor critico correspondiente al nivel de confianza elegido. (95%)

p*q = Probabilidades con las que se presenta el fendmeno. (50%)
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e = Margen de error permitido. (5%)
n = Tamafio de la muestra.

1.96% =954 500=0,5=0,5
n= - —
0,05%(954,500— 1)+ 1962 =0,5=0,5

n = 384

A través del calculo con la formula para una poblacion finita y
tomando en cuenta el tipo de muestreo probabilistico aleatorio simple,
donde todas las personas de la poblacion podian tener la posibilidad de

formar parte de la muestra, se ha determinado encuestar a 384 personas.

3.4. Criterios de seleccion
Los criterios de seleccion para la muestra fue el &mbito geogréafico, determinado que
sean ciudadanos de la ciudad de Trujillo y segun el indicador de mercado laboral que

fue personas econémicamente activas.
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3.5.  Operacionalizacion de variable
Técnicae
_ ] _ _ _ instrumento de
Variable Dimensiones Indicadores Items y
recoleccion de
datos
) ¢ Los productos que ofrece se ajustan a las necesidades
Plan de Microentorno o 107 /Por Qug?
. el mercado? ¢Por qué®
Marketing: erorg
(Kotler & Macro entorno ¢Cual es la participacion de mercado actual y al 2020
Armstrong, ) ot T cudl es la proyeccion?
. .g Entorno del Marketing Objetivos Cuantitativos
2012) indican ¢En qué medios de comunicacién Fondos SURA
que el plan de Obietivos Cualitati difunde los beneficios de sus productos? Técnica:
. jetivos Cualitativos i i _ :
marketing es el ¢Fondos SURA a qué tipo de clientes dirige sus Entrevista
proceso de crear Instrumento:

asi mismo de
mantener una
concordancia
estratégica entre
las metas y las

capacidades de

productos?

Posicionamiento y ventaja

diferencial

Posicionamiento

¢Como desea ser visto Fondos SURA con su producto

en la ciudad de Trujillo?

Ventaja diferencial

¢ Cémo se diferencia Fondos SURA respecto a otras

empresas del mismo rubro?

¢ Qué otras operaciones/instrumentos le gustaria

hacer/producir?

cuestionario
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la organizacion, 1. Edad
y sus 2. Ocupacion
oportunidades Mercado meta 3. sexo
de marketing 4.Rango de ingreso mensual

cambiantes. - , i . .
5. ¢ Qué atributo valora mas en una entidad financiera?

6. De los siguientes bancos, ¢cual le parece el méas

Mercado meta y demanda seguro y accesible?

del mercado i
7.¢H Igun n ncari r A
¢Ha usado o usa alguna cuenta bancaria para Técnica:

ahorrar su dinero?
Encuesta.

Demanda del mercado | 8. Si respondio “NO”, indicar el porqué: Instrumento:

. P —— A . _ _
9. Sirespondio “SI”, ;con qué entidad financiera cuestionario

ahorra?

10. ¢ Qué producto de ahorros usa con mayor

frecuencia?:

11. ¢(Conoce que es un Fondo Mutuo?

12. Si marc6 “SI”, ;sabe cudles son sus ventajas?

Mezcla de marketing Producto (Puede marcar varias)

13. ¢ Estaria dispuesto a invertir en fondos mutuos?

14. Si respondio “NO”, ¢ cual seria el motivo? :




15. ¢ Usted espera ganar buenos intereses al invertir en

Precio
Fondos mutuos?
16. ¢En que lugares le gustaria adquirir un Fondo
Plaza
Mutuo?
y 17. ¢Por qué medios de comunicacion le gustaria
Promocion

informarse sobre Fondos Mutuos SURA?

31

Fuente: Elaboracion propia
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3.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Técnicas
Encuesta: Técnica que permitid establecer un contacto directo
con el objeto del estudio, es decir segin lo analizado las 384
personas, a las cuales se les aplico un conjunto de preguntas que
proporciond la informacion necesaria para continuar con la

investigacion.

Entrevista: Técnica que permitio tener un acercamiento con
el gerente de ventas de la empresa Fondos SURA, de tal manera que
se logré tener los conocimientos sobre lo que se quiere lograr como

empresa.

Anélisis de documentos: Fue béasico para realizar la
investigacion, ya que proporciond informacion relevante, que logro
construir un cimiento de teorias que permitieron entender mejor el

problema en estudio.

Instrumentos
Cuestionario de encuesta: Compuesto por un listado de

preguntas, que se aplicé a la muestra de estudio en este caso.

Guia de entrevista: Estuvo compuesto por un listado de
preguntas abiertas que se le plante6 al gerente de ventas de la
empresa Fondos SURA, de manera que nos brind6 la informacién

para la resolucion del problema de la investigacion.

Métodos

Analitico: Este método se utilizo para poder analizar
detalladamente los datos e informacion relacionada con la
investigacion, tanto de la tematica de la variable del plan de

marketing como de los resultados estadisticos que se obtuvieron.
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Bernal (2006) sostiene que este método es un procedimiento mental
mediante el cual un todo complejo se descompone en sus diversas

partes y cualidades.

Inductivo — deductivo: Este método sirvié para poder llegar a
las conclusiones de la investigacion en funcion a los objetivos
establecidos. De acuerdo a Bernal (2006) es un método de inferencia
basado en la légica y relacionado con el estudio de hechos
particulares, aunque es deductivo en un sentido (parte de lo general a
lo particular) e inductivo en sentido contrario (va de lo particular a lo

general).

Validez y confiabilidad

La validacion y confiabilidad de los instrumentos se ha
realizado mediante la revision de expertos en el tema de
investigacion, quienes a través de la revision de la
operacionalizacion de variables pudieron constatar que el
instrumento utilizado estuvo acorde a los indicadores, dimensiones y
variables, por lo que procedieron a validar los cuestionarios
utilizados. (Bernal, 2006, pag. 135)

Procedimientos

Se aplico la encuesta a la Poblacion Econdémicamente Activa de la
Ciudad de Trujillo.

Se registraron datos.

Se realizo el analisis

Se interpretaron los resultados

Se representaron los resultados en tablas y graficos
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3.8.  Plan de procesamiento y analisis de datos
Los datos fueron recolectados utilizando la técnica de la encuesta, la cual se
realizo con el siguiente proceso:

Disefio de cuestionario.

Validacion del cuestionario por expertos.

Impresién de 384 cuestionarios para encuesta y 01 para entrevista.

Se aplico la encuesta a la muestra de 384 y la entrevista al gerente.

Se analizaron los datos mediante Programa estadistico SPSS 20.

Se exportaron datos procesados a Excel.

N o g ~ wDd e

Se exportaron tanto tablas como gréaficos a Word aplicando respectivo
APA.

8. Se describieron los resultados hallados.
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3.9. Matriz de consistencia
METODOS
TIPO DE 3 . p
PROBLEMA OBJETIVOS VARIABLES 3 POBLACION TECNICAS DE ANALISIS
INVESTIGACION
DE DATOS
General La poblacion
Proponer un plan de estuvo
marketing para conformada por Encuesta
incrementar las ) todas las personas
No experimental- . .
ventas de la econémicamente Entrevista
transversal .
empresa Fondos activas (PEA) de
SURA la ciudad de Analisis de
Trujillo por lo que | documentos
Especificos se tuvo a 954,500
1. Determinar el N INSTRUME
DISENO MUESTRA
segmento del NTOS
mercado para Descriptivo cuyo
definir el pablico esquema es:
. objetivo en Trujillo.
¢ Qué impacto
) 2. Establecer las M—p O—» P
tendra el plan de o
] caracteristicas que Doénde:
marketing en el
. debe de tener el M = Muestra de La muestra estuvo .
incremento de las Analitico
producto para Plan de estudio conformada por Cuestionario .
ventas de la ) ) Inductivo-
hacerlo atractivo al Marketing O = Informacién a 384 personas de encuesta :
empresa Fondos deductivo

SURAen la
ciudad de

Trujillo?

consumidor
objetivo.

3. definir un plan de
marketing para
incrementar las
ventas del producto
que incluya:
estrategia de
producto,
estrategias de
comunicacion,
estrategia de
distribucion y
estrategia de

precios.

recoger

P = Propuesta

Guia de

entrevista
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3.10. Consideraciones éticas

Esta investigacion tuvo como aspectos éticos, el respaldo de los autores
citados, respetando su esencia cientifica por lo mismo que se justifica este trabajo de
investigacion, asi mismo se tuvo el respeto de la muestra seleccionada para participar
de la encuesta que fue de manera voluntaria y que los datos de informacion que

aportaron son confidenciales.

a) Consentimiento informado: Se les informo el objetivo de la investigacion

y cuan valioso es que ellos brinden informacion.

b) Confidencialidad: Se les dio a conocer que toda la informacion que

proporcionen va ser utilizada s6lo para la investigacion.

c) Originalidad: Es una investigacion original donde se recogieron aportes
de investigadores los cuales fueron citados correctamente por el aporte del

investigador.
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IV. Resultados y Discusion

4.1. Resultados

Encuesta aplicada a ciudadanos de la ciudad de Trujillo

Segln la encuesta aplicada a los ciudadanos de la ciudad de
Trujillo se tuvo que estos en su mayoria oscilan entre las edades de 35
afios a mas los cuales trabajan de manera independiente, mas del 50% son
del sexo masculino, los cuales tienen un ingreso mensual de S/ 2500.00 a
S/ 5000.00, segln los encuestados los atributos que valoran mas en una
entidad financiera es la rentabilidad y el servicio personalizado, el banco
que les parece mas accesible y seguro es el BCP y el Scotiabank, el 60%
ha utilizado una cuenta bancaria para ahorrar su dinero, y han manifestado
que solo el 7% ha invertido en fondos mutuos, ya que no tienen mucho
conocimiento de lo que es un fondo mutuo, pero mas del 50% ha indicado
que si estaria dispuesto a invertir en fondos mutuos, para poder obtener
una mayor rentabilidad, ya que esperan ganar buenos intereses al invertir
en fondos, les gustaria poder adquirir un fondo mutuo en un banco o en un
supermercado e informarse sobre los Fondos Mutuos SURA por medio de

internet y por publicidad grafica

Entrevista realizada a Gerente de Ventas de la Empresa Fondos SURA

Al realizar la encuesta al Gerente de Ventas de la Empresa Fondos
SURA, se tiene que, la empresa antes de sacar un producto nuevo al
mercado, realiza un analisis de mercado de manera que pueda perfilar el
producto y ajustarlo a las preferencias del cliente, debido a ello se tiene
una participaciéon del 13% del mercado y se proyectan al 2020 llegar a
tener 20% de Market Share; ademas los medios de comunicacion que
utilizan para difundir sus productos son diario Gestion y también por el
canal de television TNT, dirigiéndose a clientes con prospectos con
excedentes independientemente de la edad que quieran maximizar sus
retornos con una rentabilidad por encima del promedio dependiendo del
producto y del nivel de riesgo que quiera asumir. El valor diferenciador
que tiene Sura con respecto a su competencia se encuentra en su

posicionamiento en 10 paises de la region que permite al inversionista
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tener de primera mano informacion de las oportunidades de inversion que
se generan en la region, ademas de su asesoria personalizada y constante, a
ello se aflade que Fondos SURA pretende seguir generando productos en
mercados atractivos para nuestros clientes que generen rentabilidades por
encima del promedio y reducir el riesgo, como por ejemplo replicar el

FIRBI en paises como Chile , Colombia y México.

4.2. Discusion

En lo referente a determinar el segmento del mercado para definir el
publico objetivo se tiene que, el 27% de los ciudadanos trujillanos trabajan
de manera dependiente, sin embargo el 73% son independientes (Tabla 2),
ademas el 33% de los ciudadanos de Trujillo son mujeres, mientras que el
67% son hombres ( Tabla 3), y el 17% de los ciudadanos de Trujillo su
remuneracion asciende de 850 a s/1500, el 23% entre los s/1,501 — s/
2,500, el 33% corresponden de s/2,501 —s/5,000, mientras que el 19% son
de S/5,001 —s/10,000, y el 7% indica que es de S/10,000. a mas (Tabla 4);
ademas segun la entrevista realizada al gerente de ventas esto indico que el
tipo de clientes al cual van dirigidos es aquellos que cuentan con
prospectos de excedentes independientemente de la edad que quieran
maximizar sus retornos con una rentabilidad por encima del promedio
dependiendo del producto y del nivel de riesgo que quiera asumir, a ello se
afiade que se cuenta con el 13 % en captacion del mercado y se proyectan
al 2020 tener el 20% de Market Share. Tal y como lo menciona Kotler y
Angstrom (2012) los grupos de personas u organizaciones a los que la
empresa quiere llegar de manera puntual y se incluye una prediccion de la
demanda, de tal manera que se pueda determinar en qué segmento se va a

ser exitoso o si se deben considerar segmentos alternativos. (pag. 54)

En lo que respecta a establecer las caracteristicas que debe de tener el
producto para hacerlo atractivo al consumidor objetivo, se tiene que, el 41%
de los ciudadanos de Trujillo si conoce lo que son los fondos mutuos v el
59% nos indica que la poblacién no conoce qué es lo que son fondos
mutuos (Figura 11), a ello se afiade que, el 30% de los ciudadanos de

Trujillo se relaciona con los fondos mutuos de diversificacion, el 50% tiene
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una mayor aceptacion en rentabilidad, mientras que el 8% menciona a un
menor riesgo y el 7% corresponde a bajos costos, finalmente 5% nos indica
que prefieren la flexibilidad ( Figura 12), sin embargo el 57% de los
ciudadanos de Trujillo no tiene confianza en invertir, el 23% no invierte
porque le teme a la rentabilidad, mientras que el 13% no tiene tolerancia al
riesgo y el 7% indica el desconocimiento ( Tabla 14), finalmente segun la
entrevista realizada al gerente de ventas de la empresa menciona que antes
de sacar al mercado un producto se realiza un analisis de mercado para
poder perfilar el producto y ajustarlo a lo que el cliente requiere y que se
cuentan con diversos productos creados a la necesidad del cliente peruano
tanto en soles como en dolares. Para Kotler y Angstrom (2012) se tienen
que analizar las necesidades del mercado objetivo, haciendo una
comparacion con aquello que como empresa se produce , de esta manera se
hace una evaluacion de la capacidad productiva y a partir de ello se pueda
asegurar la calidad, determinar la capacidad productiva y ver el punto de
equilibrio (pag. 36).

En lo referente a definir un plan de marketing para incrementar las
ventas del producto que incluya: estrategia de producto, estrategias de
comunicacion, estrategia de distribucion y estrategia de precios, se tiene
que, el 62% de los ciudadanos de Trujillo estan dispuestos en invertir en
fondos mutuos mientras el 38% no estan dispuestos a invertir (Tabla 13), el
62% de los ciudadanos de Trujillo mencionan que espera ganar buenos
intereses al invertir en Fondos Mutuos y el 38% indicaron que no esperan
ganar buenos intereses ( Figura 15), mientras el 44% de los ciudadanos de
Trujillo quisieran adquirir un fondo mutuo de la empresa SURA en un
banco, 30% en un super mercado Yy el 26% a un estand en el centro de la
ciudad (Figura 16), y el 46% de los ciudadanos de Trujillo les gustaria que
les informaran por internet, 23% por radio /tv y el 32% indicaron por
publicidad grafica (volantes); ademas en la entrevista realizada al gerente de
ventas, este menciono que los medios de comunicacion que Fondos SURA
utiliza para difundir los beneficios de sus productos son generalmente los
medios escritos, como por ejemplo Diario Gestién. También hay

publicidades que se lanzan a nivel de region, es decir, en los paises que
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operamos a traves de canales que son referentes como TNT, a ello se afiade
que desean diferenciar Fondos SURA respecto a otras empresas. Asi Fondos
Sura se encuentra en su posicionamiento en 10 paises de la region que
permite al inversionista tener de primera mano informacion de las
oportunidades de inversion que se generan en la regién, ademas de su
asesoria personalizada y constante y lo que quieren hacer es seguir
generando productos en mercados atractivos para nuestros clientes que
generen rentabilidades por encima del promedio y reducir el riesgo, como
por ejemplo replicar el FIRBI en paises como Chile, Colombia y México.
Para Kotler y Angstrom (2012) el plan de marketing “es el proceso
de crear y mantener una concordancia estratégica entre las metas y las
capacidades de la organizacion, y sus oportunidades de marketing

cambiantes” (pag. 34).



41

Propuesta

PROPUESTA DE UN PLAN DE MARKETING PARA INCREMENTAR LAS
VENTAS DE LA EMPRESA FONDOS SURA EN LA CIUDAD DE
TRUJILLO.

Introduccion

El pais durante los ultimos afios ha ido creciendo poco a poco y con ello
muchas personas han tenido excedentes que fueron invertidos en fondos mutuos,
resaltando que en el pais se cuentan con 10 empresas que ofrecen este servicio,
si bien no se ha logrado llegar a una cuota significativa en el mercado como lo es
en otros paises como Chile, lo que se pretende es llegar a mas publico y que este
no sienta que si invierte en fondos mutuos es como lanzarse al vacio, ya que
estos fondos van a ser invertidos en diferentes instrumentos los cuales van a
actuar de acuerdo al dinamismo del mercado financiero, dependiendo ademas
del administrador del fondo, que tan eficiente sea este y cuanto conocimiento
tenga respecto a las inversiones de fondos mutuos. Cabe resaltar que los fondos
mutuos se presentan como una oportunidad para poder generar ingresos de una
manera diferente y a largo plazo, especificamente refiriéndonos a un plazo de 3
afios. (Flores, 2016)

Fundamentacion

Las inversiones de fondos mutuos han ido incrementdndose en los
altimos afios debido a que hoy por hoy se puede acceder desde cualquier
plataforma a la informacién. En pleno siglo XXI el 99% de las personas antes de
realizar cualquier compra u operacion, hace una busqueda de informacion,
necesaria para tomar una decision, pero esto debe ser afianzado con la
informacion que la empresa debe proveer complementando y cerrando de esta
manera en la inversién de un fondo mutuo. Es por ello que la empresa Fondos
Mutuos SURA que se encuentra ubicada en Av. Larco 471 en la ciudad de
Trujillo - La Libertad ha optado por realizar un plan de marketing para poder

incrementar sus ventas.
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Obijetivo de la propuesta
Este trabajo tiene como objetivo, que a través de su aplicacion se puedan
mejorar las ventas de la Empresa de Fondos Mutuos SURA en la ciudad de

Trujillo por medio de un plan de marketing.

Andlisis situacional

Econdémico

Sosa (2017) menciona que la economia peruana se encuentra en una
etapa de recuperacion, en  medio de una politica macroeconémica
contraciclica, es decir, que las empresas tienen un crecimiento por encima del
PBI y es donde el BCR entra a tallar subiendo la tasa de interés y a su vez el
Ministerio de Economia y Finanzas va bajando el gasto puablico gradualmente,
se tiene un ambiente de crecimiento esperanzador para el 2018 a un 4%,
teniendo en cuenta que se empecerad la reconstruccion del pais, ademas del
despliegue de infraestructura para los juegos Panamericanos. Esto conllevara a
generar mayor empleo, teniendo un crecimiento de 3.5% en la inversion
privada, logrando finalmente un circulo de mayor inversion - generacion de
empleo y elevado consumo.

El Perd mantiene cierto liderazgo en cuanto al PBI per capita, esto
configurdndose como una oportunidad para la empresa Fondos SURA ya que
los productos que ofrece podran ser vendidos con mas facilidad, debido a que

los posibles clientes tendran mayor poder adquisitivo.

Politico

El poder ejecutivo se encuentra encabezado por el presidente de la
Republica Martin Alberto Vizcarra Cornejo, el cual pasé de ser vicepresidente
a presidente el 23 de marzo del presente afos tras la renuncia del ex presidente
Pedro Pablo Kuczynski, él asumid a su vez la jefatura de estado, jefatura de
gobierno y personifica a la nacion. El consejo de ministros esta encabezado por
la presidente del concejo de ministros la congresista Mercedes Araoz, la cual
tiene la tarea de coordinar las politicas tanto nacionales como regionales,

locales, y la sociedad civil.
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El poder legislativo, es decir el congreso, estd compuesto por 130
congresistas los cuales fueron elegidos por medio de elecciones y estaran en el
congreso por un lapso de 05 afios. Cada departamento es representado por un
presidente regional el cual gobierna por un lapso de 5 afios, a los cuales se les
asigna un presupuesto anual que debe ser gastado en obras publicas de la

regién y estas deben ser reguladas.

Social

Sosa (2017) indica que la tasa de desempleo en el 2017 del pais se
posiciond en el cuarto lugar dentro de la regién con un 6.7%, teniendo el
mismo crecimiento el afio 2016, pero en ese afio estuvo situado en el quinto
lugar, gracias a Chile que aument6 en un 7% permitiendo a Peri mejorar su
posicion. Se logra mejorar dicha posicion porque la mayor parte de los
Ilamados grupos vulnerables se dedicaron a trabajar de manera independiente
asegurando de esta manera su estabilidad.

La Poblacién Econdmicamente Activa femenina se ha incrementado en
un 2.6% en el 2017 frente a un crecimiento de 0.8% de la PEA masculina, el
grupo de 25 a 44 afios avanzd en 0.7%, con 18,800 personas més; y el de 14 a

24 afnos disminuyd en 0.4%, con 4,100 personas menos.

A nivel educativo, la poblacion con educacion secundaria registré un
aumento de 3.2% (76,200 personas), seguida por el grupo superior no

universitario, que crecié 2.2% (21,400 personas).

Tecnoldgico

Sosa (2017) menciona que para medir el desarrollo del pais hay muchos
elementos y uno de ellos es la tecnologia. A nivel mundial califican a los paises
por el desarrollo y la innovacion tecnoldgica, es asi que el Per( se encuentra
situado durante 5 afios en el puesto 70. Se han hecho muchos esfuerzos para
poder salir de ese puesto, pero las circunstancias no lo han permitido, y uno de
los obstaculos es que no se cuenta con los profesionales capacitados para poder
desarrollar nuevas tecnologias y aplicarlas a la industria, por lo que uno de los

retos es generar produccién tecnoldgica y cientifica, todo ello sin sacrificar la
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flexibilidad, teniendo en cuenta, promover el trabajo en innovacion tecnoldgica
con la llamada tripe hélice, conformada por el vinculo: empresa, universidad y
estado. En muchos casos es un vinculo artificial pues ciertas universidades las
realizan por exigencia de las normas, pero con escasa involucracion, sin

recursos y sin vision estratégica.

Identidad corporativa

Misién
Disefiar y administrar, eficientemente, Fondos Mutuos y de Inversion
que nos permitan ayudar a nuestros clientes, personas y empresas a construir

un mejor futuro financiero y establecer relaciones de largo plazo con ellos.

Vision
Ser los lideres en la administracion de Fondos Mutuos y de Inversion en
el Peru, a través de la mejor gestion de activos y del mas alto nivel de servicio

para nuestros clientes.

Diagnostico situacional

Uno de los pasos fundamentales del plan de marketing es el analisis
FODA, el cual se describen los pros y los contras que tiene la empresa a nivel
interno y a nivel externo, para luego establecer las estrategias que permitan
eliminar y mitigar las debilidades y amenazas, esta matriz ofrece un marco
conceptual para un andlisis sistematico que facilita la comparacion de
amenazas y oportunidades externas respecto de las fortalezas y debilidades
internas. Con ello se va poder detectar aquellos factores que estan limitando y
desacelerando el progreso de los objetivos, ademas de aquellos factores que si

bien no han sido tomados en cuenta pero que son fortalezas.
Fortalezas
Cuenta con el modelo operativo mas moderno del mercado.

Maneja los fondos con mayor rentabilidad en los Gltimos 5 afios.

Cuenta con una atractiva gama de productos.
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Oferta constante de nuevos productos a clientes.

Oportunidades

Mercado de inversiones en crecimiento
Empresa en via de desarrollo
Estabilidad del sistema financiero

Supervisado por la Superintendencia de mercado de valores (SMV)

Debilidades

Baja difusion e informacidn sobre fondos mutuos e inversiones
Marca poco reconocida en el mercado
Pocos asesores financieros

No cuenta con oficina fisica propia

Amenazas

Coyuntura econémica

Fuga de clientes

Apertura en la demés Administradoras de Fondos de nuevos instrumentos
financieros mas rentables.

Desconfianza en el mercado de valores

Inseguridad
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FODA

FORTALEZAS

Cuenta con el modelo operativo mas moderno del mercado

Maneja los fondos con mayor rentabilidad en los dltimos cinco
afios
Cuenta con una atractiva gama de productos

Oferta constante de nuevos productos a clientes

DEBILIDADES

Baja difusion e informacién sobre fondos mutuos e

inversiones

Marca poco reconocida en el mercado

Pocos asesores financieros

No cuenta con oficina fisica propia

OPORTUNIDADES

Mercado de inversiones en crecimiento

Empresa en via de desarrollo
Estabilidad del sistema financiero

Supervisado por la Superintendencia de Mercado de Valores (SMV)

F-O (MAX-MAX)

Publicidad masiva en principales medios de comunicacion de la
ciudad de Trujillo.

D-O ( MIN-MAX)

Captar profesionales especialistas en fondos mutuos con
cartera de clientes

AMENAZAS

Coyuntura econémica

Fuga de clientes

Apertura en la demas Administradoras de Fondos de nuevos

instrumentos financieros mas rentables.

Desconfianza en el mercado de valores

Inseguridad

F-A ( MAX-MIN)

Conferencia informativa a empresarios sobre fondos mutuos.

D-A ( MIN-MIN)

Alquilar local exclusivamente para oficina de fondos mutuos

en la ciudad de Trujillo.
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Desarrollo de objetivos estratégicos
1. Incrementar el alcance de la marca Fondos SURA en la ciudad de Trujillo

Publicidad masiva en principales medios de comunicacién de ciudad de Trujillo
Objetivo de comunicacion

Dar a conocer a la poblacion econémicamente activa de la ciudad de Trujillo los
cuales son 954,500 personas, que FONDOS SURA es la mejor opcion de inversion
tanto a corto plazo como a largo plazo, de tal manera que se posicione a Fondos SURA
en el Top of Mind de los clientes.
Definicion del producto

Patrimonio integrado por aportes de participantes o llamados inversionistas, los
cuales seran invertidos en valores y bienes que la ley lo permita, y administrados por
una empresa experta.
Mensajes

Orientado a aumentar la confianza de los clientes en la empresa, resaltando los

beneficios y caracteristicas del producto; ademas se pretende educar y promover el

conocimiento de este tipo de productos.
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Target group

Edad

Figura 1: En los resultados encontrados se tiene que segun la encuesta
aplicada en la ciudad de Truillo, el 11% tienen la edad entre 18 y 25 anos, el
26% estan entre 26 y 35 anos, mientras que el 34% se encuentran entre 36 a
45 anos, y el 29% tienen 45 afios a mas.

Ocupacion

Figura 2: En los resultados se observd que el 27% de los ciudadanos
Trujillanos trabajan de manera dependiente, sin embargo el 73%
son independientes.
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3. Sexo

Figura 3: En los resultados se muestra que el 33% de los ciudadanos
de Trujillo son mujeres, mientras que el 67% son hombres.

4. Rango de Ingresos Mensual:

Figura 4: En los resultados se muestra que el 17% de los ciudadanos de Trujillo
su remuneracion asciende de 850 a s/1500, el 23% entre los s/1,501 — s/
2,500, el 33% corresponden de s/2,501 —s/5,000, mientras que el 19% son de
S/5,001—5/10,000,y el 7% indica que es de S/10000 a mas.
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El publico objetivo de esta investigacion fueron hombres y mujeres con edad
entre 30 a 45 afos, los cuales en su mayoria tienen empresa propia, y los demas son
dependientes con ingresos mensuales promedio de S/. 2500.00 a mas.

Respuesta deseada

Que los futuros clientes identifiguen a Fondos SURA como una empresa de

confianza y la mejor opcidon de inversion, tanto a corto como a largo plazo.



INCREMENTAR EL ALCANCE DE LA MARCA FONDOS SURA EN LA CIUDAD DE TRUJILLO

Estrategia Acciones
Alquiler de

Publicidad paneles

] publicitarios

masiva en

principales

medios de

comunicacion

de ciudad de

Trujillo Publicidad en
Cineplanet
(minutos
antes de

empezar la

funcidn)

Actividades
Oficio a administrador, solicitando
alquiler de paneles publicitarios
Oficio a &rea de imagen
institucional, solicitando que se
disefie publicidad para paneles
publicitarios.

Aprobacion de publicidad
Imprimir banner publicitario de
2metros de ancho x 1 metro de
largo

Oficio a administrador, solicitando
presupuesto para publicidad en
Cineplanet

Oficio a area de imagen
institucional, solicitando que se
disefie publicidad para Cineplanet:

Video informativo acerca de los

Responsables

Asistente de
gerencia de

ventas

Gerente de
Ventas

Abastecimiento

Asistente de
gerencia de

ventas

Meta Calendario

Posicionamiento en la
mente de los

. . 3 meses (febrero,
consumidores es decir

marzo, abril)
en 954,500 personas,
haciendo que se
incrementen las ventas
de los productos de
Fondos SURA.
Causar impacto de la
marca, ya que se va
tener la opcién de o )
. 1 mes (julio: estara en
recordacion hasta 12
tres salas)
veces mayor que otros
medios de

comunicacion

Presupuesto

S/. 14,400.00

S/.120.00

S/. 5,400.00



beneficios de invertir en Fondos
SURA
Gerente de

Aprobacion de video informativo ~ Ventas

Publicidad en

América

Television Oficio a administrador, solicitando Asistente de
(se utilizara presupuesto para publicidad en gerencia de

el mismo América television ventas
video de
Cineplanet)

TOTAL

Establecer contacto con
potenciales clientes
(aquellos que por las
mafianas miran américa
noticas-regional), de tal
manera que tengan
presente a Fondos
SURA como una

opcién atractiva de

inversion y crecimiento.

28 dias (la publicidad

durara 20 segundos)

S/. 3,500.00

S/. 23,420.00
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Fuente: Elaboracion Propia



INDICADORES DE CONTROI

METRICA PARA PUBLICIDAD MASIVA EN LOS PRINCIPALES
MEDIOS DE COMUNICACION DE LA CIUDAD DE TRUJILLO

PEA de Trujillo: 954500
PEA SURA : 47725 (5%)

NeTotal de poblacion

Nt de personas que solicitan informacion

N© de personas que solicitan informacion (5 meses)

Antes Después
1 24 1 43 (35%)
2 27 2 65 (50%)
3 19 3 107 (65%)
4 30 4 193 (80%)
5 32 5 375 (95%)
Total 132 Total 783
132 %100
r=—
47725 783 + 100
Y= T47725
0,30% 2%

Monto invertido en publicidad masiva

X =
Personas que solicitan informacion (nueva)

23420
783

X =

x = 30, Se tiene que invertir treinta nuevos soles por persona

FASE DE CONTROL

Tiempo
Objetivo Responsable
Mes1l Mes2 Mes3 Mes4d Mes5
Incrementar de 0,3%
a2%eln2de
personas que Gerencia de
solicitan informacién 1,0 1,3 1,5 1,8 2 Ventas

Fuente: Elaboracion Propia
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2. Acceso a clientes potenciales

Captar profesionales especialistas en Fondos Mutuos con cartera de clientes

a. Objetivo

54

Contar con profesionales altamente capacitados en Fondos Mutuos que podran brindar toda la informacion necesaria a los clientes, lo que

conllevara a captarlos, ademas traeran consigo a clientes potenciales permitiendo aumentar las ventas de Fondos Mutuos.

Acceso a clientes potenciales

Estrategia Acciones

Reunidn con jefe de

Personal para exponerle
Captar )
) la necesidad de contar
profesionales )
o con personal capacitado
especialistas
en Fondos Mutuos
en Fondos

Mutuos con
cartera de o o
_ Oficio solicitando
clientes i
personal capacitado en

Fondos Mutuos

Actividades
Armar exposicion con informacion sobre otras
empresas de fondos mutuos exitosas que

cuentan con personal capacitado.

Separar sala de reuniones con proyector

Exponer de manera clara y convincente

Oficio a administrador, solicitando personal
capacitado en Fondos Mutuos

Proveido a Gerente General para su aprobacion
Proveido a Abastecimientos para contratar a

personal capacitado en Fondos Mutuos

Responsables

Gerente de

Ventas

Imagen
institucional
Gerente de
Ventas
Jefe de
Personal
Administrador
Gerente

General

Resultados  Periodicidad Presupuesto

Aumentar las 30,00
ventas de la
Fondos 1 mes
Mutuos
SURA
S/. 0,00



Publicar en paginas web
de trabajo el Subir en diferentes paginas de empleos, el
requerimiento de requerimiento de personal con conocimiento de
profesionales capacitados Fondos Mutuos.
en Fondos Mutuos
TOTAL

Abastecimiento
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S/. 0,00

S/. 0,00

Fuente: Elaboracién Propia



INDICADOR DE CONTROL

METRICA PARA MEDIR LA CAPTACION DE
PROFESIONALES ESPECIALISTAS EN FONDOS
MUTUQOS

Nt de trabajadores de Fondos Mutuos capacitados
Netotal de trabajadores

9 22
— x 100 —x 100
36 36

— 750
25% — 60%

Fuente: Elaboracion propia

FASE DE CONTROL

Objetivo Tiempo
Mes actual Mes 1

Aumentar de 9 personas capacitadas a 22. 25% 60%

Responsable

Jefe de Personal

Fuente: Elaboracion Propia
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3. Difusion de informacion sobre Fondos Mutuos SURA
Conferencia informativa a empresarios sobre Fondos Mutuos SURA
a. Objetivo
Captar clientes potenciales los cuales estan en constante bdsqueda de
oportunidades de inversion quienes cuentan con el capital suficiente para invertir
en Fondos Mutuos SURA, ademéas se capacitard en cuanto a la inversion

otorgando de esta manera seguridad y confianza.

5. éQué atributovalora mas en una entidad financiera?

Figura 5: En los resultados se muestra que el 17% de los ciudadanos de
Trujillo valoran los canales de atencion, el 11% los horarios de atencion, el
4% valoran la infraestructura, el 27% la rentabilidad, y el 42% el servicio
personalizado.

6. De los siguientes bancos, écual le parece el mas seguro y accesible?

Figura 6: En los resultados se muestra que el 52% de los ciudadanos de
Trujillo ahorran en el BCP, el 22% en el BBVA, el 11% en el INTERBANK, el
12% en SCOTIABANK, y el 3% en OTROS (CMAC, BANCO FALABELLA, BANCO
RIPLEY, ENTRE OTROS).



7. éHa usado o usa alguna cuenta bancaria para ahorrar su dinero?

Figura 7: En los resultados se muestra que el 70% de los ciudadanos
de Trujillo si ahorra en una cuenta bancaria y el 39% no.

8. Si respondié “NO”, indicar el por qué:

Figura 8: En los resultados se muestra que el 36% de los ciudadanos
de Trujillo no saben que es una cuenta de ahorros, el 47% tienen
desconfianza, el 11% opina que las comisiones son elevadasy el 7%
nos indica que su tasa es muy baja.
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9. Si respondio “Sl”, éicon qué entidad financiera ahorra?

SC

Figura 9: En los resultados se muestra que el 43% de los ciudadanos
de Trujillo ahorran en el BCP, el 37% en el BBVA, el 9% en
INTERBANK, el 8% en SCOTIABANK, y el 4% en Otros (CMAC, BANCO
FALABELLA, BANCO RIPLEY, ENTRE OTROS).

10. {Qué producto de ahorros usa con mayor frecuencia?:

Fondos

Figura 10: En los resultados se muestra que el 59% de los ciudadanos
de Trujillo utiliza una cuenta de ahorros, el 17% manejan depdsitos a
plazo, el 13% le corresponde a bonos y/Acciones y el 7% invierte en
fondos mutuos, final mente el 4% nos indica Otros.
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11. iConoce que es un Fondo Mutuo?

Figura 11: En los resultados se muestra que el 41% de los
ciudadanos de Trujillo si conocen los fondos mutuos y el 59% nos

indica que la poblacion no los conoce.

12. Si marcé “Sl”, éisabe cuales son sus ventajas? (Puede marcar
varias)

Figura 12: En los resultados se muestra que el 30% de los
ciudadanos de Trujillo sabe de la ventaja de diversificacion de los
fondos mutuos, el 50% de su mayor rentabilidad, el 8% menciona
un menor riesgo, el 7% de sus bajos costos y el 5% de su flexibilidad .
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13. iEstaria dispuesto a invertir en fondos mutuos, para obtener una
mayor rentabilidad?

Figura 13: En los resultados se muestra que el 62% de los ciudadanos
de Trujillo estan dispuestos a invertir en fondos mutuos mientras el

38% no lo estan.

14. Si respondié “NO”, cuél seria el motivo? :

Figura 14: En los resultados se muestra que el 57% de los ciudadanos de
Trujillo no tiene confianza en invertir, el 23% no invierte porque le teme
a la rentabilidad, el 13% no tiene tolerancia al riesgo y el 7% por
desconocimiento.
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15. {Usted espera ganar buenosintereses al invertir en Fondos
mutuos?

Figura 15: En los resultados se muestra que el 62% de los
ciudadanos de Trujillo mencionan que esperan ganar buenos
intereses y el 38% indicaron que no.

Los ciudadanos de Trujillo lo que mas valoran de una entidad financiera es la
rentabilidad y el servicio personalizado, es por ello que prefieren mantener sus cuentas
abiertas en BCP y BBVA, ademas indican mas del 40% que no tienen cuentas de
ahorro por desconfianza en las entidades financieras, a ello se afiade que el 41%
conoce la que es un Fondo Mutuo , por lo que el 50% indica que una de las mayores
ventajas que ofrecen los Fondos Mutuos es la rentabilidad, teniendo de esta manera que

el 62% de los encuestados estaria dispuesto a invertir.

Es por ello que para difundir la inversion en Fondos Mutuos se realizard una

conferencia para poder llegar de manera directa al publico objetivo
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CONFERENCIA surd >

FONDOS MUTUOS SURA
EXITOSA ALTERNATIVA DE
INVERSION

Mg. Fernando Osorio,
Secretario General de la

Lugar: Auditorio de Universidad Asociacion de

; 0 Administradores de
Nacional de Trujillo Fondos Mutuos (AAFM)

Fuente: Elaboracion Propia
Dar a conocer los Fondos Mutuos SURA vy las diversas alternativas de inversion que
existen en el mercado, a llevarse a cabo el dia 07 de octubre, a las 16.00 horas, en el
auditorio de la Universidad Nacional de Trujillo. EI expositor a cargo sera Sr. Fernando
Osorio, Secretario General de la Asociacion de Administradores de Fondos Mutuos.

Este importante encuentro ha sido organizado por la empresa Fondos Mutuos SURA.

Conferencia dirigida a Empresarios y emprendedores de la Ciudad de Truijillo.

Programa
16.00 horas

Ingreso de asistentes
16.15 horas

Conferencia: Fondos Mutuos-Excelente alternativa de inversion

La conferencia abordara temas de inversién tanto a corto como a largo plazo.
Beneficios de invertir en fondos mutuos SURA.
Diferencia entre fondos mutuos y otros tipos de inversion.

Riesgos de inversion
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Difusion de informacién de Fondos Mutuos SURA

Estrategia

Conferencia
informativa a

empresarios
sobre Fondos
Mutuos SURA

Acciones

Convocar a
reunion a
Gerente General
y Administrador

Separar el
auditorio de la
Universidad
Nacional de

Trujillo

Contactarse con
expertos en

Fondos Mutuos

Actividades

Reunirse con Gerente General y
Administrador para expresar la
necesidad de realizar una conferencia
con expertos en Fondos Mutuos.
Revisarlos perfiles académicos de los
posibles expositores

Ver opciones donde podria llevarse a

cabo la conferencia

Solicitud de acceso a Auditorio a la
Direccion de Recursos Fisicos de la
Universidad Nacional de Trujillo
Llamar a expositores para ver
disponibilidad

Coordinar honorarios

Coordinar temas de conferencia

Responsables Resultados Periodicidad

Gerente de

Ventas

Imagen
institucional
Gerente de )
Ganar confianza de
Ventas

clientes potenciales
1 mes

Administrador

Abastecimiento
Incrementar la

rentabilidad de

Presupuesto

S/. 6.000,00



Disenar Volantes Oficio a imagen institucional para

sobre

conferencia

Invitar a

empresarios

disefar volante de la Conferencia

Impresion de volantes (un millar)

Acudir a diversas empresas para

hacerles llegar la invitacién a la

conferencia

Solicitar sus datos y numeros

telefénicos

TOTAL

Imagen
institucional

Abastecimiento

Gerente de

Ventas

Asistente de
gerente de

ventas

Fondos Mutuos
SURA
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S/. 150,00

S/. 6.150,00

Fuente: Elaboracion Propia



INDICADOR DE CONTROL
METRICA PARA MEDIR DIFUSION DE
INFORMACION SOBRE FONDOS MUTUOS

Asistentes a

conferencia: 250
Clientes a captar: 75
S/.

Monto Invertido: 6150.00

Nt declientes captados

N2 de asistentes a conferencia

——x100
258 309

Total invertido

Clientes captados

_6150

~ 75

82 nuevos soles se tiene que gastar

para poder captar a 75 clientes por

Fuente: Elaboracion Propia

66

FASE DE CONTROL

] ., Inversién por
Clientes Inversion P

Obijetivo Asistentes cliente Mes
acaptar Total
captado
Captar clientes

potenciales los cuales

estan en constante

busqueda de
oportunidades de o5 75 6150 82 1

inversion quienes
cuentan con el capital
suficiente para
invertir en Fondos
Mutuos SURA

Responsable

Gerente de
Ventas
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4. Oficina Fondos Mutuos SURA
Alquilar local exclusivamente para oficina de Fondos Mutuos SURA en la ciudad de Trujillo.
a. Objetivo
Contar con un ambiente propio para poder atender sin interrupciones a los clientes. Ademas, va a permitir trabajar a los asesores en sus

estrategias de venta con mayor tranquilidad, de esta manera se podra captar mas clientes y al mismo tiempo ofrecerles un servicio de

calidad.
Oficina Fondos Mutuos SURA
Estrategia Acciones  Actividades Responsables Resultados  Periodicidad  Presupuesto
Reunirse con Gerente General para )
) ) Brindar una
_, expresar la necesidad de alquilar ) _,
_ Reunion o Gerente general mejor atencion
Alquilar local una oficina para Fondos Mutuos )
) con Gerente a los clientes,
exclusivamente SURA. )
o General _ ademaés de
para oficina Revisar presupuesto anual de la o o
Administrador posicionar a
Fondos Mutuos empresa 2 meses S/. 36.000,00
Fondos
SURA en la Buscar
) Mutuos Sura
ciudad de Local en
y o _ o en la mente de
Trujillo lugar Visitar zonas empresariales para Abastecimiento |
0S
estratégico ver la opcién de alquiler de local -
Trujillanos.

Alquiler de Alquilar oficina



oficina  Pintar y acondicionar con colores y
muebles
Contratar a recepcionista para la
oficina de Fondos Mutuos SURA
TOTAL

S/. 14.400,00

S/. 50.400,00

Fuente: Elaboracion Propia

INDICADOR DE CONTROL

METRICA
Inversion para oficina: S/. 50400.00
N° de clientes: 110
Obijetivo: 440(Cuadriplicar clientes)
50400

*= Tqa0

x = 115, mantener una o ficina anual costaria

115 nuevos soles por cliente
Fuente: Elaboracion Propia
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FASE DE CONTROL

Tiempo
Objetivo Mes
Mes actual 1
110 220

Contar con un ambiente propio para poder
atender sin interrupciones a los clientes.

Costo
Por Responsable

Mes 2 cliente Anual

220 115 50400 Administracién

Fuente: Elaboracion Propia

RESUMEN DE ESTRATEGIAS

N° Estrategias
Publicidad masiva en principales medios de
comunicacion de ciudad de Trujillo
Captar profesionales especialistas en Fondos
Mutuos con cartera de clientes
Conferencia informativa a empresarios sobre
Fondos Mutuos SURA

Alquilar local exclusivamente para oficina
Fondos Mutuos SURA en la ciudad de Trujillo

TOTAL

Presupuesto Periodo Responsable

S/.9.020,00

S/. 0,00

Febrero, marzo, Administracion,

S/, 6.150,00 abril, mayo, junioy  gerencia de ventas,

julio. abastecimiento.

S/. 50.400,00

S/. 65.570,00

Fuente: Elaboracién Propia
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VI. Conclusiones

Se determiné el segmento del mercado los cuales son hombres en su mayoria
que trabajan de manera independiente que tienen ingresos de S/ 2,501 a s/5,000.00
mensuales y segun el direccionamiento de la Empresa Fondos Mutuos SURA, el
segmento al que desea llegar de manera mas eficiente son aquellos que cuentan con
prospectos de excedentes independientemente de la edad que quieran maximizar sus
retornos con una rentabilidad por encima del promedio dependiendo del producto y del

nivel de riesgo que quiera asumir.

En lo referente a establecer las caracteristicas que debe tener el producto para
hacerlo tractivo al consumidor objetivo, se determind que los ciudadanos de Trujillo
si conocen lo que es Fondos Mutuos, pero existe un 50% de esta poblacion porque no
tiene confianza para invertir en ello, por lo que antes de sacar al mercado un producto
se realiza un analisis de mercado para poder perfilar el producto y ajustarlo a lo que el
cliente requiere y gque se cuentan con diversos productos creados a la necesidad del

cliente tanto en soles como en délares.

En cuanto a un plan de marketing para incrementar las ventas del producto que
incluya: estrategia de producto, estrategias de comunicacion, estrategia de distribucion
y estrategia de precios, se tiene que se alquilaran paneles publicitarios para ubicarlos
en lugares estratégicos, también se colocara publicidad en Cineplanet y para afianzar
la publicidad se pasara informacion resaltante en América television, para brindar una
mejor asesoria se contratara a personal con conocimientos en Fondos Mutuos, ademas
se brindara una conferencia informativa a empresarios Trujillanos y emprendedores,
finalmente se alquilara una oficina exclusivamente para Fondos SURA lo que

permitird atender de manera mas personalizada a los clientes.
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VIl. Recomendaciones

Se recomienda hacer anualmente un estudio de mercado para direccionar los
productos de Fondos SURA al mercado, ya que el mercado estd en constante cambio y
siempre tienen nuevas necesidades, ademas realizar encuestas para medir la
satisfaccion de los clientes de la empresa Fondos SURA, de manera que se puedan
determinar cuales son los tipos de fondos mutuos que mas se ajustan a las necesidades

y expectativas de la poblacion.

Se recomienda realizar cada 03 meses las conferencias a empresarios y
emprendedores, para que de esta manera captarlos y convencerlos que la mejor opcidn

de inversion es invertir en Fondos Mutuos SURA

Se recomienda aplicar cada una de las estrategias de producto, comunicacion,
distribucion y estrategias de precios propuestas en este plan de manera que se puedan

obtener fehacientemente los objetivos de esta investigacion.
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IX. Anexos
Anexo N°01: Entrevista a Gerente de ventas Fondos SURA

1. ¢Los productos que ofrece se ajustan a las necesidades del mercado? ¢Por qué?
Si, antes de sacar al mercado un producto se realiza un analisis de mercado para poder
perfilar el producto y ajustarlo a lo que el cliente requiere. Existen diversos productos

creados a la necesidad del cliente peruano tanto en soles como en dolares.

2. ¢Cuél es la participacion de mercado actual y al 2020 cual es la proyeccion?

13 % en captacion y proyectamos al 2020 tener el 20% de Market Share.

3. ¢En qué medios de comunicacion Fondos SURA difunde los beneficios de sus
productos?
Generalmente los medios son escritos como por ejemplo Diario Gestion, también hay
publicidades que se lanzan a nivel de region es decir en los paises que operamos a

través de canales que son referentes como TNT

4. ¢Fondos SURA a qué tipo de clientes dirige sus productos?
A prospectos con excedentes independiente mente de la edad que quieran maximizar
sus retornos con una rentabilidad por encima del promedio dependiendo del producto

y del nivel de riesgo que quiera asumir.

5. ¢Cdbmo desea ser visto Fondos SURA con su producto en la ciudad de Trujillo?
Como un referente en el Ahorro en inversion en el pais, brindando asesoria

personalizada a través de un adecuado perfil del inversionista.

6. ¢Cdomo se diferencia Fondos SURA respecto a otras empresas del mismo rubro?
El valor diferenciador se encuentra en su posicionamiento en 10 paises de la region
que permite al inversionista tener de primera mano informacion de las oportunidades
de inversion que se generan en la region, ademas de su asesoria personalizada y

constante.
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7. ¢Qué otras operaciones/instrumentos le gustaria hacer/producir?
Seguir generando productos en mercados atractivos que generen rentabilidades por
encima del promedio como replicar el FIRBI en paises como Chile, Colombia y
México.
Anexo N°02: Gréaficos

Encuesta aplicada a ciudadanos de la ciudad de Trujillo

Tabla 1
Edad
Frecuencia Porcentaje Valido
18-25 afios 41 10.7
26-35 afos 98 255
36-45 afnos 132 34.4
45 a mas 113 29.4
Total 384 100.0
Fuente: Encuesta aplicada a ciudadanos Economicamente Activos de la Ciudad de Trujillo-
2018
Edad
Figura 1: En los resultados obtenidos, el 11% corresponde a
personas entre 18 y 25 anos, el 26% entre 26 y 35 anos, el 34%
entre 36 a 45 afos, y el 29% de 45 afios a mas.
Figura 1

Fuente: Tabla 1
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Tabla 2
Ocupacién
Frecuencia Porcentaje Valido
Dependiente 104 27.08
Independiente 280 72.92
Total 384 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a ciudadanos Econoémicamente Activos de la Ciudad de Trujillo-
2018

Ocupacion

Figura 2: En los resultados se observd que el 27% de los ciudadanos
trujillanos trabajan de manera dependiente y el 73% son independientes.

Figura 2
Fuente: Tabla 2
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Tabla 3
Sexo
Frecuencia Porcentaje Valido
Femenino 128 33.3
Masculino 256 66.7
Total 384 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a ciudadanos Econdmicamente Activos de la Ciudad de Trujillo-
2018

Sexo

Figura 3: En los resultados se muestra que el 33% de los ciudadanos
de Trujillo son mujeres, mientras que el 67% son hombres.

Figura 3
Fuente: Tabla 3



Tabla 4

4. Rango de Ingresos Mensual:
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Frecuencia Porcentaje Valido
S/ 850 - S/1,500 67 17.4
S/1,501 - S/ 2,500 89 23.2
S/ 2,501 - S/5,000 126 32.8
S/5,001 - S/10,000 74 19.3
$/10,001 - a mas. 28 7.3
Total 384 100.0
Fuente: Encuesta aplicada a ciudadanos Econémicamente Activos de la Ciudad de Trujillo-
2018
4. Rango de Ingreso Mensual:

Figura 4: En los resultados se muestra que el 17% de los ciudadanos de

Trujillo su remuneracidon mensual asciende de 5/.850 a s/1500, el 23% de

$/1,501 a $/2,500, el 33% de S/2,501 a S/5,000, el 19% de S/5,001 a

$/10,000,y el 7% de S/10 000 a mas.
Figura 4

Fuente: Tabla 4
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Tabla s

5. ¢ Qué atributo valora mas en una entidad financiera?

Frecuencia Porcentaje Valido
Canales de Atencion 65 16.9
Horario de Atencion 43 11.2
Infraestructura 14 3.6
Rentabilidad 102 26.6
Servicio Personalizado 160 41.7
Total 384 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a ciudadanos Econémicamente Activos de la Ciudad de Trujillo-
2018

5. éQué atributovalora mas en una entidad financiera?

Figura 5: En los resultados se muestra que el 17% de los ciudadanos de Trujillo
valoran los canales de atencion, el 11% los horarios de atencion, el 4% valoran
la infraestructura, el 27% la rentabilidad, y el 42% el servicio personalizado.

Figura 5
Fuente: Tabla 5
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Tabla 6

6. De los siguientes bancos, ¢ cudl le parece el mas seguro y accesible?

Frecuencia Porcentaje Valido
BCP 198 51.6
BBVA 86 22.4
INTERBANK 42 10.9
SCOTIABANK 46 60.9
OTROS 12 3.1
Total 384 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a ciudadanos Econémicamente Activos de la Ciudad de Trujillo-
2018

6. De los siguientes bancos, écual le parece el mas seguro y accesible?

Figura 6: En los resultados se muestra que al 52% de los ciudadanos de
Trujillo les parece mas seguro y accesible el BCP, al 22% el BBVA, al 11%
el INTERBANK, al 12% el SCOTIABANK, y al 3% OTROS (CMAC, BANCO
FALABELLA, BANCO RIPLEY, ENTRE OTROS).

Figura 6
Fuente: Tabla 6
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Tabla 7
7. ¢Ha usado o usa alguna cuenta bancaria para ahorrar su dinero?

Frecuencia Porcentaje Valido
Si 234 60.9
No 150 39.1
Total 384 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a ciudadanos Econdmicamente Activos de la Ciudad de Trujillo-
2018

7. éHa usado o usa alguna cuenta bancaria para ahorrar su dinero?

Figura 7: En los resultados se muestra que el 61% de los ciudadanos de Trujillo
si ahorra en una cuenta bancaria y el 39% no.

Figura 7
Fuente: Tabla 7



Tabla 8
8. Si respondio “NO”, indicar el por qué:
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Frecuencia Porcentaje Valido
Desconocimiento 54 36.0
Desconfianza 70 46.7
Comisiones elevadas 16 10.7
Tasa de interés baja 10 6.7
Total 150 100.0
Fuente: Encuesta aplicada a ciudadanos Econémicamente Activos de la Ciudad de Trujillo-
2018
8. Si respondio “NO”, indicar el por qué:

Figura 8: En los resultados se muestra que el 36% de los ciudadanos de

Trujillo no saben que es una cuenta de ahorros, el 47% tienen

desconfianza, el 11% opina que las comisiones son elevadas y el 7% nos

indica que su tasa es muy baja.
Figura 8

Fuente: Tabla 8
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Tabla 9

9. Si respondio “SI”, jcon qué entidad financiera ahorra?

Frecuencia Porcentaje Valido
BCP 100 42.7
BBVA 86 36.8
INTERBANK 20 8.5
SCOTIABANK 18 7.7
OTROS 10 4.3
Total 234 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a ciudadanos Econémicamente Activos de la Ciudad de Trujillo-
2018

9. Si respondio “SI”, éicon qué entidad financiera ahorra?

Figura 9: En los resultados se muestra que el 43% de los ciudadanos de
Trujillo ahorran en el BCP, el 37% en el BBVA, el 9% en INTERBANK, el 8%
en SCOTIABANK, y el 4% en Otros (CMAC, BANCO FALABELLA, BANCO
RIPLEY, ENTRE OTROS).

Figura 9
Fuente: Tabla 9



Tabla 10

10. ¢ Qué producto de ahorros usa con mayor frecuencia?
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Frecuencia Porcentaje Valido
Cta. Ahorros / Cta. Corriente 225 58.6
Depdsitos a Plazo 67 17.4
Bonos y/o Acciones 48 12.5
Fondos Mutuos 28 7.3
Otros 16 4.2
Total 384 100.0
Fuente: Encuesta aplicada a ciudadanos Econoémicamente Activos de la Ciudad de Trujillo-
2018
10. {Qué producto de ahorros usa con mayor frecuencia?:
Figura 10: En los resultados se muestra que el 59% de los ciudadanos de
Trujillo utiliza una cuenta de ahorros, el 17% manejan depdsitos a plazo,
mientras que el 13% le corresponde a bonos y/Acciones yel 7% lo utiliza
fondos mutuos ,final mente el 4% nos indica para otros.
Figura 10

Fuente: Tabla 10
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Tabla 11
11. ¢ Conoce que es un Fondo Mutuo?
Frecuencia Porcentaje Valido
Si 159 41.4
No 225 58.6
Total 384 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a ciudadanos Econoémicamente Activos de la Ciudad de Trujillo-
2018

11. iConoce que es un Fondo Mutuo?

Figura 11: En los resultados se muestra que el 41% de los ciudadanos de
Trujillo si conoce lo que son los fondos mutuos y el 59% no.

Figura 11
Fuente: Tabla 11



86

Tabla 12

12. Simarco “SI”, ;jsabe cudles son sus ventajas? (Puede marcar varias)

Frecuencia Porcentaje Valido
Diversificacion 48 30.2
Mayor Rentabilidad 80 50.3
Menor Riesgo 12 7.5
Bajos costos 11 6.9
Flexibilidad 8 5.0
Total 159 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a ciudadanos Econdmicamente Activos de la Ciudad de Trujillo 2018

12. Si marcé “SIl”, ésabe cuales son sus ventajas? (Puede marcar varias)

Bai

Figura 12: En los resultados se muestra que el 30% de los ciudadanos de
Trujillo conoce la ventaja de diversificacion de los fondos mutuos, el
50% la mayor rentabilidad, el 8% el menor riesgo, el 7% sus bajos costos
y el 5% la flexibilidad.

Fuente: Tabla 12

Figura 12
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Tabla 13
13. ¢ Estaria dispuesto a invertir en fondos mutuos para obtener una mayor rentabilidad?
Frecuencia Porcentaje Valido
Si 237 61.7
No 147 38.3
Total 384 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a ciudadanos Econoémicamente Activos de la Ciudad de Trujillo-
2018

13. iEstaria dispuesto a invertir en fondos mutuos, para obtener una mayor
rentabilidad?

Figura 13: En los resultados se muestra que el 62% de los ciudadanos de
Trujillo estan dispuestos a invertir en fondos mutuos mientras el 38% no.

Figura 13
Fuente: Tabla 13
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Tabla 14
14. Si respondié “NO”, ;cudél seria el motivo?
Frecuencia Porcentaje Valido
Desconfianza 219 57.0
Rentabilidad 89 23.2
Tolerancia al Riesgo 48 12.5
Desconocimiento 28 7.3
Total 384 100.0
Fuente: Encuesta aplicada a ciudadanos Econdmicamente Activos de la Ciudad de Trujillo-
2018
14. Si respondié “NO”, cuél seria el motivo? :
Figura 14: En los resultados se muestra que el 57% de los ciudadanos de
Trujillo no tiene confianza en invertir, el 23% no invierte porque le teme
a la rentabilidad, el 13% no tiene tolerancia al riesgo y el 7% por
desconocimiento.
Figura 14

Fuente: Tabla 14
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Tabla 15
15. ¢ Usted espera ganar buenos intereses al invertir en Fondos mutuos?
Frecuencia Porcentaje Valido
Si 237 61.7
NO 147 38.3
Total 384 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a ciudadanos Econoémicamente Activos de la Ciudad de Trujillo-
2018

15. {Usted espera ganar buenosintereses al invertir en Fondos mutuos?

Figura 15: Los resultados muestran que el 62% de los ciudadanos de Trujillo
mencionan que esperan ganar buenos intereses al invertir en Fondos Mutuos y
el 38% indicaron que no.

Figura 15
Fuente: Tabla 15



90

Tabla 16

16. ¢En que lugares le gustaria adquirir un Fondo Mutuo?

Frecuencia Porcentaje Valido
Banco 168 43.8
Super Mercado 116 30.2
Estand en el Centro de la ciudad 100 26.0
Total 384 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a ciudadanos Econoémicamente Activos de la Ciudad de Trujillo-
2018

16. En qué lugares le gustaria adquirir un Fondo Mutuo?

Figura 16: Los resultados muestran que el 44% de los ciudadanos de Trujillo
desean adquirir un fondo mutuo de la empresa SURA en un banco, el 30%
en un supermercado y el 26% en un stand en el centro de la ciudad.

Figura 16
Fuente: Tabla 16
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Tabla 17
17. ¢ Por qué medios de comunicacion le gustaria informarse sobre Fondos Mutuos
SURA?

Frecuencia Porcentaje Valido
Internet 175 45.6
Radio/ TV 87 22.7
Publicidad Grafica ( volantes ) 122 31.8
Total 384 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a ciudadanos Econdmicamente Activos de la Ciudad de Trujillo-
2018

17. iPor qué medios de comunicacién le gustaria informarse sobre
Fondos Mutuos SURA?

Figura 17: En los resultados se muestra que el 46% de los ciudadanos
de Trujillo les gustaria recibir informacion por internet, el 23% por
radio/TV y el 32% publicidad grafica (volantes).

Figura 17
Fuente: Tabla 17



Anexo N°3: Fotos con Gerente de Fondos Sura

Imagen N°1: Entrevista a gerente de Fondos Sura
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Anexos N°4: Encuesta aplicada a ciudadanos econdmicamente activos de la ciudad de
Trujillo.

C.C. Real Plaza Truijillo
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C.C. Real Plaza Truijillo
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