OBSERVATORIO DE LA
ECONOMIA

LATINOAMERICANA

revista eumednet

Ecuador — Enero 2017 - ISSN: 1696-8352

APLICACION DEL MARKETING AL CAPTAR RECURSOS
FINANCIEROS DE LOS JUBILADOS EN COOPERATIVA DE AHORRO
Y CREDITO GUARANDA LTD

Silvia Gabriela Barrionuevo Bazantes

Ingeniera en Contabilidad y Auditoria

Magister en Gestion Financiera

Docente de la Universidad Estatal de Bolivar (2016 - 2017) Ecuador
silvigaby8@yahoo.es

Paola Estefania Alban Trujillo

Ingeniera en Marketing

Magister en Gestion de Proyectos Socioproductivos

Docente de la Universidad Estatal de Bolivar (2016 - 2017) Ecuador

estefania_alban@hotmail.com

Darwin Vladimir Rivera Pifialoza

Licenciado en Contabilidad y Auditoria

Doctor en Contabilidad y Auditoria

Magister en Auditoria Integral

Docente de la Universidad Estatal de Bolivar (2016 - 2017) Ecuador

vladirivera@hotmail.com

Para citar este articulo puede utilizar el siguiente formato:

Silvia Gabriela Barrionuevo Bazantes, Paola Estefania Alban Trujillo y Darwin Vladimir
Rivera Pifaloza (2017): “Aplicacion del marketing al captar recursos financieros de los
jubilados en Cooperativa de Ahorro y Crédito Guaranda Ltd”, Revista Observatorio de la
Economia Latinoamericana, Ecuador, (enero 2017). En linea:
http://www.eumed.net/cursecon/ecolat/ec/2017/jubilados.html

RESUMEN:

Este articulo describe los resultados de la investigacion correspondiente al
ejercicio de direccion estratégica de venta en servicios, implicita en el
marketing, a la hora de captar recursos financieros de los jubilados del

canton Guaranda en la Cooperativa Guaranda Ltd., promoviendo estudio




correlacional implementado en la institucion. La meta es disponer de
nuevos productos y/o servicios innovadores para su lanzamiento en el
momento preciso que el mercado lo requiere, demostrando la
competitividad ante cooperativas concurrentes donde el objetivo principal
resulta incrementar captaciones de recursos financieros de los jubilados
del canton Guaranda mediante la aplicacién de la direccién estratégica de
ventas implicita en plan de mercadeo de esta citada Cooperativa. Los
niveles de investigacion aplicados son Correlacional; Exploratorio;
Descriptivo; Asociacion de Variables y Explicativo. Se logra promover la
captacion de recursos financieros, identificando factores limitantes

destacando el papel del marketing en calidad de herramienta gerencial.

PALABRAS CLAVES:
Marketing, direccion estratégica de ventas, captaciones financieras,

cooperativas de ahorro y crédito, competitividad.

Applying marketing to perceive financial resources from pensioners in the

Credit and Saving Cooperative Guaranda Ltd.

ABSTRACT

The present article describes the investigation results corresponding to the
exercise of strategic sales management in services, implicit in the
marketing field at the time of perceiving financial resources from
pensioners located in Guaranda municipality by the Credit and Savings
Cooperative Guaranda Ltd., promoting correlational study implemented in
the institution. The goal is to create new or innovative product services for

its launching at the right moment required by the market, demonstrating



the competitiveness against concurring cooperatives, focusing the main
objective in the perceiving of financial resources of pensioners from
Guaranda municipality, through strategic sales management implicit in the
marketing plan of this Cooperative. The stages of investigation applied are
Correlational; Exploratory; Descriptive; Association of Variables and
Explanatory. It is promoted the perceiving of financial resources,
identifying limiting factors highlighting the role of the marketing as a

managerial tool.

KEYWORDS:

marketing; strategic sales management; financial percievings; credit and

saving cooperatives; competitiveness.

INTRODUCCION

El abordar las politicas institucionalizadas en esta organizacion financiera
de servicios, es con la finalidad de evidenciar los mecanismos de
estimulacién humano-culturales, ello implica activos en las acciones que
se emprenden asi como beneficios que le otorgan a los cuenta-ahorristas
de la tercera edad.

Como acertadamente expresa (Barrionuevo, 2014), la exigua gestion de
las politicas que caracterizan al marketing en la captacion de los recursos
financieros constituye un factor limitante en la atraccion de socios, los
cudles no sienten atraccion por las promesas, -a veces inconclusas-, de
una institucién con bajo espiritu innovador a la hora de motivar por el
ahorro de valores mediante propuestas que cautiven el interés en el

sector de mercado potencial.



El apostar la custodia de los ahorros en una empresa que no aporta
mayor beneficio econémico y no incentiva acciones encaminadas a
satisfacer requerimientos humanos, conspira en la competitividad de ésta
y vision de la direccion estratégica en ventas.

Este abordaje se asume desde la vision mercadoldgica a tenor de (Kotler
& Armstrong, 2013), (Agustin Fernandez, 2012), expresada en la
aplicacion de la direccion estratégica de ventas. Ya, desde la
fundamentacion legal, es ineludible apelar a la Constitucion del Ecuador
en el Capitulo Ill. Derechos de las personas y grupos de atencién
prioritaria. La seccion primera: “Adultos y adultos mayores”, que asegura
una convivencia armonica y llena de felicidad.

Es preciso enunciar a partir de estudios de autores al estilo de (Ortiz
Veldzquez, 2014); (Escobar S. , 2013); (Maqueda Lafuente, 2012), la
adopcién del marketing financiero en calidad de parte especial del
marketing de servicios, que, a tenor de (Arias, 2011) se utiliza tanto en la
venta de productos, como en la prestacion de servicios por parte de las
entidades financieras.

Su importancia radica en las caracteristicas especificas que son validas
en el contexto de estudio, como es la fuerte reglamentacion estatal;
existencia de barreras de entrada formales e informales; el mantenimiento
de relaciones permanentes entre la entidad y sus clientes; el caracter
intangible de los productos financieros; heterogeneidad de productos.

No existen antecedentes en esta organizacion que evidencie la adopcion
de la mercadotecnia en calidad de herramienta gerencial capaz de

promover estrategias pertinentes de ventas por su maxima direccion. Por



ello, este trabajo goza de novedad cientifica en el sector de las
Cooperativas de Ahorro y Créditos ecuatorianas. No ha sido posible
encontrar en la literatura consultada antecedentes al respecto en el
Ecuador.

Los objetivos logrados, -ademés de validados-, resultan el de promover la
captacion de los recursos financieros de los jubilados del canton
Guaranda mediante un plan estratégico de ventas implicito en el plan de
marketing a partir de los presupuestos de (Sundardas Mirchandani, 2005),
(Maqueda Lafuente, 2012), (Ortiz Veldzquez, 2014) en la citada
Cooperativa; La identificacion de los factores que limitan la captacién de
recursos financieros de los jubilados en la Cooperativa; demostrar y
destacar la importancia de la direccion estratégica en ventas, implicita en
plan de marketing para impulsar la captacion de recursos financieros de
los jubilados y disefiar, proponer de manera sostenible la aplicacion de la
direccion estratégica de ventas implicita en el plan de marketing para la
organizacion, capaz de impulsar la captacion de recursos financieros de
los jubilados.

La hipotesis planteada a tenor de (Barrionuevo, 2014), se enuncia como
la “aplicacion de la direccion estratégica en ventas implicita en el plan de
mercadeo incide de manera favorable en la captacion de los recursos
financieros de los jubilados asociados del cantdon Guaranda, en la

Cooperativa de Ahorro y Crédito Guaranda Limitada” (p.15).

Es decir, si esta Cooperativa no promociona y socializa al gestionar el
marketing. — explicado a través del arbol de problemas en el ANEXO I-,

los estimulos de atraccion de este segmento de clientes, entonces, revela



incapacidad en la planificacion de estrategias y por tanto, se constituye
pérdida que impacta en la imagen institucional. Esta incapacidad se
refleja en la comunicacion personalizada e intergrupal en la ciudad de

Guaranda.

MATERIALES Y METODOS

El caracter cientifico de esta investigacion se evidencia en la aplicacion y
validacion de los epistemes metodoldgicos cientificos que sustentan la
misma. Asumiendo los postulados de (Herndndez Sampieri, Collado
Fernandez , & Baptista Lucio, 1997), la combinacion cuantitativa—
cualitativa de la indagacion se expresa al justificar el problema planteado
y la necesidad de perfilar éste a partir de la instrumentalizacion empirico-
analitica, asi como instrumentos de recoleccion de la informacién
primaria, elaborados estos a partir de cuestionarios, y expresados
mediante encuestas y entrevistas a los socios jubilares, ademas de la
revision de politicas regularizadas en la Cooperativa objeto de estudio.

El paradigma cualitativo entonces se revela al aplicar estos instrumentos
primarios, extraer los datos, convertirlos en informacién, analizar ésta y
construir los conocimientos, de tal manera es posible promover una
interpretacion cualitativa que permite evidenciar la problematica detectada
en este escenario de indagacion cientifica.

La modalidad de esta investigacioén resulta una combinacion documental-
bibliografica vs el campo-experimental, aplicando los métodos cientificos
de investigacion tales como analisis y sintesis, método de expertos,

tormenta de ideas o brainstorming, método de las contradicciones



dialécticas, método del caso de estudio, método de la complejidad,
método de las revisiones bibliograficas donde se acude a fuentes de
informacion ubicadas en libros, revistas, archivos, prensa y direcciones
estandarizadas con la finalidad de posicionar las variables inherentes a la
indagacion: la direccion estratégica de ventas; el marketing y la captacion
de los recursos financieros.

Referido al dominio de investigacion de campo se expresa éste en recurrir
al contexto de indagacion: la Cooperativa de Ahorro y Crédito Guaranda
Ltd., con el propédsito de identificar el problema de investigacion y
corroborarlo a través de la aplicacion de instrumentos de recoleccion de
informacion primaria.

El rasgo de investigacion documental se expresa al identificar el problema
generado y la necesidad de acudir y fundamentar las referencias
cientificas que soportan esta investigacion a través del proceso de analisis
y de sintesis, permitiendo construir nivel de argumentacién cientifico al
fijar con mayor profundidad el objeto de estudio y el campo de indagacion.
Referido a los tipos o niveles de la investigacion, es precisamente el nivel
de investigacion la profundidad con que se aborda un objeto de estudio y
sus niveles de investigacion, asumiendo los criterios de (Fernandez,
Baptista, & Hernandez, 2001); estos han sido el Correlacional Exploratorio
Descriptivo; Asociacion de Variables y Explicativo. Los niveles de
investigacion al operacionalizar variables, son expuestos en el ANEXO II.
De las contradicciones dialécticas que generan este trabajo, y las cuales
se reflejan en el pensar, en los conceptos y en las teorias, han de

distinguirse de las contradicciones ldgicas, a tenor de (Fernando, 2012)



que expresan la confusion del pensamiento y su falta de consecuencia.
Vale mencionar la necesidad de crear instrumentos, técnicas y estrategias
de ventas asociadas al marketing que permitan elevar las captaciones
financieras y la insuficiente existencia de estas en la citada Cooperativa;
el pretender mecanismos de motivacion que promuevan el enfoque del
‘Buen Vivir" entre los jubilados asociados a la Cooperativa y
desconocimiento del como estructurar planes de esta naturaleza; de la
existencia del marketing y la direccion estratégica de ventas en calidad de
herramienta gerencial y el pobre uso de la misma para elevar y promover
las captaciones financieras; de la necesidad de demostrar la factibilidad
de uso y aprendizaje del marketing en la Cooperativa y el

desconocimiento del mismo en la praxis empresarial.

RESULTADOS

La participacion de las cooperativas en la ciudad de Guaranda ha
contribuido en el desarrollo socio-productivo, debido a la facilidad de
prestacion de recursos econémico dependiendo de las necesidades que
los agricultores y comerciantes requieren para el crecimiento
agroeconémico, asi como la prestacion de aportes economicos a una
capa social necesitada que acude presurosa a organizaciones de servicio
financiero que facilitan créditos y las facilidades en la recuperacion de
cartera bajo modalidades de roles.

La interpretacion de los hallazgos y andlisis se expresa en que la
cooperativa utiliza un plan de marketing basado el estudio de mercado y

la promocion de servicios y promociones financieras y no financieras que



buscan la captacion de nuevos socios o0 clientes y de la inversion
econdmica en la cooperativa.

Se escucha a los socios a través de buzon de sugerencias como la mejor
alternativa pero no se habla de atencion personalizada para este grupo
social que requiere ain mas de un servicio personalizado.

Los propositos de buscar nuevas inversiones estan ligados a la seguridad
financiera institucional y la solvencia que busca mejorar la economia de
sus clientes, a partir de recursos financieros propios, y de alianzas
estratégicas con otras instituciones bancarias.

La busqueda de nuevos clientes para la cooperativa y los potenciales
inversionistas se enmarcan en un estudio de mercado y sondeos en la
comunidad sobre lo que es méas aceptable ejecutar.

Los principios que practica la cooperativa estan el servicio de la
comunidad, enfocados en los servicios comunitarios de salud, servicio
exequial y otros que se cumplen en ella. Sin embargo, pese a las
facilidades que caracterizan a las cooperativas de ahorro y crédito, se
aprecia exigua caracterizacion de la imagen institucional frente a nuevas
necesidades y requerimientos que se revelan en contextos y socios al
pretender obtener prestaciones que satisfagan la participacion de sus
ahorros ante necesidades inherentes.

Asi, la Cooperativa de Ahorro y Crédito Guaranda Ltd., restringe su
alcance al limitarse en el cumplimiento de necesidades de los socios y no
viabilizar las nuevas propuestas que los directivos previo estudio de
necesidades a clientes proponen, y de tal forma rivalizar y posicionarse

frente a la competencia, mostrando beneficios que incurran en los



diferentes contextos sociales como el patrimonio jubilar, con la Unica
intencibn de mantener un recurso econémico que permita Unicamente
garantizar la atencién médica.

La motivacién del socio jubilar por depositar sus ahorros al obtener
valores agregados, se resume en la existencia de las categorias
expresadas de manera coherente y explicativa en los ANEXOS I, IV, V.
Los ambientes o dimensiones mercadolégicas expresadas en estrategias
encaminadas a potenciar las captaciones desde diferentes perspectivas
son reflejadas en los diferentes constructos o variantes de captaciones
financieras. Estas figuras han sido disefiadas para visualizar, comprender
y racionalizar el alcance y profundidad de esta estrategia de ventas

directiva implicita en el marketing.

DISCUSION

Este modelo de la combinacion de elementos y variables del marketing,
asume los preceptos del marketing financiero, implicito en el marketing de
los servicios, adoptado tanto para la venta de productos como en la
prestacion de servicios por parte de entidades financieras.

Retomando el citado ANEXO IllI, la discusion versa en captar recursos
financieros a través de la implementacion del marketing y en este caso
orientado a la direccion estratégica de las ventas. En el segundo nivel, se
adecuan los tipos de recursos con las acciones de mercadeo, previa
planeacion estratégica. En el tercer nivel externo confluye la relacion de

los factores responsables en el disefio estratégico de ventas, -es decir la
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planeacibn de marketing-, y la asertiva gestion financiera de la
Cooperativa.

Pero esto resulta insuficiente visualizar y racionalizar por el investigador
de no reflejarse la interrelacién de las variables del marketing, incluyendo
la orientacion, enfoque estratégico y su entorno, -ANEXO IV-, con los
efectos de la captacion desde la vision sistémica definiendo las clases de
recursos, estrategias para la promocién, procesos y servicio al cliente, -
ANEXO V-.

Una vez realizados los andlisis la interpretacién de resultados obtenidos
se concluye que una cantidad significativa de personas poseen polizas a
plazo fijo y una porcentaje considerable corresponde a personas que se
han jubilados y de donde provienen sus recursos economicos, que
amerita orientar de mejor manera la inversion a través de la propuesta de
nuevas estrategias de marketing para atraer los recurso financieros hacia
la cooperativa.

Dentro de las aspiraciones que los socios tienen, se orientan hacia la
mejora de servicios estan el incremento de los intereses de las pdlizas a
plazo fijo y el darle un valor agregado a sus inversiones, pudiendo incluso
tomar en cuenta los premios, regalos y promociones que les gusta en esta
edad.

Por otro lado, se observa que el plan de comunicacién actual debe
renovar las estrategias de publicidad y difusion sobre los beneficios
promociones y demas servicios de la institucion mejorando la atencion y

venta de productos de persona a persona o venta directa.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11



a) Es promovida la captacion de los recursos financieros de los
jubilados del cantén Guaranda mediante un plan estratégico de
ventas implicito en el plan de marketing en la Cooperativa de
Ahorro y Crédito Guaranda Limitada.

b) Son identificados los factores que limitan la captacion de recursos
financieros de los jubilados en la Cooperativa de Ahorro y Crédito
Guaranda Ltda.

c) Es demostrada y destacada la importancia de la direccion
estratégica en ventas, implicita en plan de marketing para impulsar
la captacion de recursos financieros de los jubilados en la
Cooperativa de Ahorro y Crédito Guaranda Ltda.

d) Se disefia, propone estrategia de ventas a la direccion en el plan
de marketing para la Cooperativa de Ahorro y Crédito Guaranda
Ltda, capaz de impulsar la captacion de recursos financieros de los

asociados jubilados.

RECOMENDACIONES

a) Someter a la revision y actualizacion del plan estratégico de ventas
ante cambios en el entorno y comportamiento de los clientes.

b) Aplicar plan de acciones que minimicen y/o neutralicen los factores
gue limitan la captacion de recursos financieros de los jubilados en
la Cooperativa de Ahorro y Crédito Guaranda Ltda.

c) Desarrollar paguete de aprendizaje de la disciplina del marketing y
la direccion estratégica de ventas entre los colaboradores de la

institucion elevando el desempefio general.
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d) Revisar el plan de marketing afnadiendo nuevos y novedosas ideas

que potencien la captacion de recursos financieros en la institucion.
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ANEXO 1. Arbol de problemas generado del problema desconocimiento
del marketing

EFECTOS

i

l

Desconfianza de los socios
en |a cooperativa

Inseguridad de los socios en e!
depasito de sus haberes
economicos

Baja imagen de la cooperativa

Lasinstitucionesfinanciers
no son clarasen I2
comunicacion de politicas,
relacionesy regularidades.

El desconocimiento en marketing
influye en la captacion de los recursos
financieros de los jubilados del Cantdn
Guaranda en la Cooperativa de Ahorro h
y crédito Guaranda Limitada.

Adolecen de un sistema de
marketing que se permita
considerar losbeneficios para
los socios de |2 edad final.

Exigua ética de |z cooperativa

de shorroy crédito para con el

cumplimiento de los servicios
propuestos 3 los socios.

Inexistencia de politicas
especificas paralos socios de
|z edad final

Desconocimieso de las
necesidades socio— culturdes
de lossocios de |3 edad final
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ANEXO II. Operacionalizacion de variables

Variable

Definicion. Dimension. Indicadores. Instrumentos.

Independiente.

Variable

dependiente.

La estrategia de ventas

Definicion.

Conjunto de acciones

1. Es usted socio de alguna

Dimension.

cooperativa.

Indicadores.

N2 medios identificados/N2

Usted durante las actividades

S resulta el arte y la ciencia . L, cooperativa de ahorro y crédito .
‘S . L Porcentaje de participacion ) Estadisticos
- de poner en practicay Participativa de la ciudad de Guaranda. -
ri . del mercado. . o . matematicos
£ o0 desarrollar todos los 2. Qué le motivéd a acudir a ésta

c . .
- e potenciales de una Cooperativa.
8 _qg’ empresa, que le aseguren . . Conocimiento de la Usted conoce la cooperativa Encuesta
c = = . . Posicionamiento . .
o 9 g una supervivencia a largo cooperativa. Guaranda. Entrevistas
> ¢© : - s
v O plazo y a ser posible ., L Cémo califica usted el lugar don se
- [} . . e Aceptacidn de la ubicacidn . . Encuesta
pud © beneficiosa. Es importante Identificativa coerafica ubica actualmente la cooperativa Entrevistas
) g recordar que la estrategia g0 ’ Guaranda.
g ‘2 | tiene que ir siempre de la ] o
o . ., L. Porcentaje de cumplimiento . .
5 mano de la innovaciény la Estratégica con objetivos de Ia La cooperativa cumple con la Validacién y
a creacién de valor afiadido planeaciéon de marketing analisis

Instrumentos.

recursos financieros.

a S Publicidad. . . o . . Encuesta
o " disefiadas para atraer de medios planificados. diarias équé prefiere?
@ » O nuevos clientes a la Sefiale las ventajas que usted
T o5 - Nuevos clientes. . . L jas d Encuesta
g n S empresa utilizando la Ventajas que los socios | solicita de la cooperativa.
N
S § £ publicidad, innovacién de requieren de la cooperativa. ¢El marketing de la cooperativa Encuesta
% - £ productos o servicios y Servicios innovadores satisface sus requerimientos?

S H 1A H . . . . .
8 satisfaccion al cliente. Motivacidn por depositar Los tramites son agiles. Encuesta
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ANEXO lll. Categorias implicitas en la investigacion

Gestion
financiera

Actividades
de marketing

—

Tipos de
Recursos

Recursos
financieros

Independiente Variable Dependiente.

14

Variable




ANEXO IV. Desarrollo Direccion Estratégica de Ventas implicita en el
plan de marketing de la empresa
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ANEXO V. Efecto de la planeacién estratégica de ventas en los

procesos y ambientes de captacion de recursos financieros
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