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Resumo: Este artigo busca observar as estratégias de timgrkealizadas por empresas do ramo
funerério da cidade de Lagarto/SE, com vistas @rebs as novas dindmicas do mercado funerario
diante de clientes cada vez mais exigentes. Nestals, realizou-se pesquisa exploratéria de campo,
em trés empresas funerarias da cidade de Lagart®/&fEebe-se que as estratégias exitosas séo
aguelas que conquistam o publico sdo aquelas capdzemudar hébitos e ndo fazem aluséo
diretamente a morte.
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1. INTRODUCAO

Mesmo diante dos avancos dos estudos em admidistragnda € incipiente a publicacdo de
pesquisas que tratem da gestao e administracammtesas do ramo funerario, ainda que, a cerca de
15 anos seja observado no Brasil o crescimentardo denominado de “organizacéo de assisténcia a
familia’(mais adequado as estratégias de marketimg)sentido de ampliagdo dos servigos antes
prestados somente por funerarias tradicionais.

Tal progresso deve-se a industria nacional abadaido de empresarios do setor funerario que
fortalece a profissionalizacdo e a ampliacédo dtfdar de produtos e servicos expandindo-se até par
servicos de apoio a convalescéncia. A formulacaaridgivas estratégias de marketing também
colaboram para a expanséao deste ramo de negécios.

Neste contexto Kotler e keller (2006, p.4) consideque “o marketing envolve a identificacédo
e a satisfacdo das necessidades humanas e soeraistyendo-se a perspectiva de lucro, oferta e
valorizacdo de produtos e servicos.

Segundo informacdes do Centro de Tecnologia de #idtracdo Funeraria (CTAF) o resultado
da ampliacdo do mercado pode ser observado atlagésimeros expressivos da FUNEXPO (Feira
Internacional de Produtos, Servicos e Equipamept® o Setor Funerdrio e de Cemitérios),
idealizada pelo Sr. Lourival Anténio Panhozzi, entiiretor da SEFESP (Sindicato das Empresas
Funerarias do Estado de Sao Paulo), cujo evemtosiga primeira edicdo em 1996 realizada em Sao
Paulo. A FUNEXPO 2011 reuniu mais de 60 expositaresca de 5.500 visitantes e congressistas em
trés dias de evento, inclusive com participantesudes paises como: Paraguai, Argentina, Portugal,
Espanha e ltalia.

Figuras 01, 02 e 03 - O ambiente cemiterial po@d@resentar obras de arte cheias de sentimentos pglgue
partiram. Foto: Cemitério Sr. do Bonfim Lagarto/SE .Arquivo pessoal, 2012.

ISBN 978-85-62830-10-5
VIl CONNEPI©2012


suporte
Textbox
ISBN 978-85-62830-10-5

VII CONNEPI©2012


- — E o e
3) VI CONNEPI Ay

PALMAS . TOCANTINS . 2012

.~
')

2. REFERENCIAL TEORICO

Observa-se que o ramo funerario ou por assim dzeiterial no Brasil € carente de gestdo e
administracdo como qualquer outra instituicio opresa que merece atencdo ao publico que atende,
bem como posicionamento profissional de seus crdaboes.

Vérios Paises a exemplo da FranBaré Lachaisge Argentina Recoleta realizam pacotes
turisticos em seus famosos cemitérios, onde esfdatados pessoas de reconhecida fama. Varios
artistas e fotografos, a exemplo de M. Ortiz, djanh a beleza da arte cemiterial em suas obras.

Mesmo diante de variadas possibilidades de ampliad@s negdécios, é dificil formular
estratégias de marketing para o ramo funerari@got@m vista a necessidade de promover produtos
indesejaveis. Mc Daniel e Gates (2004) esclareasmrogq produtos funerarios podem ser considerados
como “ndo procurados” ou mesmo de emergéncia, wnawe ndo sao representados somente pelas
urnas funerarias e ornamentagdo, mas servicos menagdo, transporte e muitas vezes de
disponibilizacdo de jazigos “[...] produtos “ndm@urados” sdo comercializados para consumidores
que talvez ainda ndo reconhecam qualquer necessittdels. Exemplos de produtos ndo procurados
sdo convénios para cuidados de longo prazo e serfuperarios.” (MC DANIEL e GATES, 2004,
p.378).

Kotler e Keller (2006, p.369) também classificasnservicos e produtos funerarios como bens
ndo procurados, visto que “sdo bens que o codsumao conhece ou normalmente ndo pensa em
comprar”.

A segmentacado de mercado é baseada em estrajggigssicionem os produtos e servicos de
forma que seus clientes possam reconhecer um ¢orgeratributos. Segundo Engel; Blackwell et. al
(2009, p.28) “A verdade simples da segmentacdondecado € esta: uma estratégia eficaz de
marketing exige que todos os elementos do marketix se encaixem para oferecer um apelo
coordenado e integrado para o grupo certo de e8ént

Contudo o aumento da qualidade e segmentacdo dadoerainda contrastam com a falta de
investimentos em cemitérios e ndcleos especializadol anatopraxia a palavra aduz ao que se faz
diante da morte, pode-se dizer que inclui um cdnjde técnicas de metodologias para preparacao e
“reparacdo” de corpos humanos vitimados por elifess formas de Obitos, com vistas a retardar os
processos de decomposicdo, permitindo transladdrio® e outras acdes provenientes dos ritos
funerarios.

Segundo informacdes da CTAF, tais procedimentoserdeger realizados por técnicos
especializados ¢anatopraxista Ainda s&o raros 0s cursos especializados, mas-g®diestacar o
Curso teobrico-pratico dd@anatopraxiaoferecido pelo Departamento de Anatomia do Irtstitle
Biociéncias da UNESP/Botucatu/SP.

As aplicacdes das técnicas requerem uma série dpaetentos, fluidos especificos e
principalmente itens de seguranca para o profiakiomma vez que trabalha diretamente com
organismos patolégicos.

= a dr-? Vs

*-Eflll ) - i - Da r. .
' ““:‘I ’i e e

Figura 04: equipamentos e fluidos Figuras 05, 06 e 07: técnicos realizando curso deanatopraxia. Fonte:
para Tanatopraxia. Fonte: <http://www.tanatus.com.br/Cont_Default.aspx?cont=ana> . Acesso
<http://www.tanatus.com.br/Cont_De em: 23 nov. 2011.

fault.aspx?cont=tana> . Acesso em:

23 nov. 2011.
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As empresas do ramo funerdrio almejam lucro comalgger outro ramo de negdcios e
precisam de profissionais capacitados, comprongtidm o ideal de oferecer servicos de qualidade,
responsabilidade social e ambiental de acordo cdegislacdo vigente, adequando-se a realidade
local de pequenas e grandes cidades.

Algumas pessoas ainda observam as ac¢fes do setmarfio com espanto, mas logo que
precisam destes servicos preferem empresas contuestre que ofereca melhor atendimento, o
problema é que o falecimento de um ente queridigroa-se em um momento de profunda tristeza,
em que ndo se observam pequenos detalhes, ouzaw tvansformam-se em uma verdadeira romaria
burocrética. A empresa deve buscar entender assigades especificas de seus clientes fazendo uso
das estratégias de marketing como grande aliada:

Se a funcdo primeira do marketing é unir compraslaevendedores, entdo a
propaganda é o meio para um fim. As estratégiggajgaganda eficazes cumprem
com ao menos uma das trés tarefas: informar, pdirsualembrar os consumidores.
O segredo para ser bem-sucedido na escolha damasthatégia é desenvolver uma
mensagem que melhor posicione o produto de umaesapra mente do publico.
(MC DANIEL e GATES, 2004, p.566).

Nas empresas denominadas como “Organizacdo secidsisténcia a familia”. O aspecto do
estabelecimento ndo remete a alusdo da morte,devasdo este aspecto como subjetivo de cada
pessoa. Mas deve-se destacar que esta percepc@stterta relagdo com a exposicédo dos caixdes.
Neste tipo de organizacBes geralmente os caix0ezas de flores e outros itens ndo ficam expostos
na entrada do estabelecimento, apenas nos folja@rsativos os itens como velas e ornamentacdo sao
citados como parte dos servi¢os. Até mesmo nos dée empresas percebe-se a utilizacdo da imagem
de familia, locais de bela paisagens e mensageissate eufemismo.

Estas empresas investem grandes somas na melhogaatidade dos servi¢os, e conseguem
muitas vezes impactar e modificar os ritos funebeesarias cidades brasileiras, uma vez que o ramo
€ promissor e so tende a crescer e agregar vaqradutos.

Com o crescimento populacional e expansao imolailiés cemitérios se tornaram uma grande
fonte de problemas ambientais e de falta de ggstiissional.

A demanda cresce enquanto ha poucos empreendimgo®sproporcionem servigos de
qualidade condizentes com a ocasido da perda dmterguerido. Desde 0 nascimento até o término
de sua vida todas as pessoas merecem tratamenty dégpeitando suas crencas e costumes, visto
gue para a familia o sentido de zelo e cuidadars&entes até o ultimo instante de vida, sendo um
dever tanto do poder publico quanto da iniciativavgala e do terceiro setor administrar
profissionalmente seus empreendimentos.

3. MATERIAL E METODOS

Trata-se de uma pesquisa exploratoria descritighzegla na cidade de Lagarto, localizada a
cerca de 75 km da capital Aracaju/SE. Como instnio®e de coleta destacam-se entrevista oral
baseada em questionario semi-estruturado com ééz@ssguntas e diario de observacéo.

Foram realizadas visitas as trés empresas do ranedrio existentes na regido central da
cidade de Lagarto/SE (uma vez que ndo ha conhensebre funerarias nos povoados). Pode-se
entdo denominar as trés empresas A, B e C, lembrgnd as empresas A e B denominam-se
“funerérias (seguida do nome da familia) e a enapr€sdenomina-se Organizacdo social de
assisténcia a familia. Quanto a receptividade,sadoentrevistados foram muito gentis em colaborar
com o estudo.



e ey TN
®) V| CONNEP! y
‘ FALMAS  TOCANTING 2015

4. RESULTADOS E DISCUSSAO

Os representantes das empresas funerdrias ergd®gsdentificaram-nas como “empresa de
tradicdo” (empresa A e B), e “empresas de desta@mpresa C) na cidade de Lagarto e adjacéncias.
Foram entrevistados responsaveis pelo atendimenpdilalico das trés principais empresas funerarias
da cidade de Lagarto/SE, as quais foram denominadd® e C, destacando que as empresas A e B
sao familiares, ambas respectivamente com 50 en89 @e fundacdo e trazem o0 nome da familia
como nome fantasia do negécio, seguindo a légicaraldicdo de familia para familia” .

Uma empresa familiar pode ser considerada como mreemdimento cuja gestdo central é
realizada por membros da familia, perpassandor@ded@®em geracéo.

A empresa C é representada pelo grupo que atuaadel2 anos no Estado de Sergipe, Bahia
e Alagoas, responsavel por grandes mudancgas nassfaimebres nestas regides. Foram destacados
como principais produtos e servigos:

Tabela 1- Servicos prestados pelas principais emgsas funerarias na cidade de Lagarto.

EMPEESA A EMPRESA B EAMPRESAC
Aszzistinciz = convalssodnoiz Aszststdnciz s convalsscénciz Aszztsténcizz
convalszoinciz

Umas (produto principzl)

Omamentzgdo srrumasio

Umas (produte principzl)

Cmamentagdo mrrumacio

Umas (produte principzl)

Cmamentagdo mrrumacio

Tranzpotts Transports Transports
Velatoric Welatorio Welatorio
Outros (casos especificos)® Dutros (casos especificos)® Dutros (casos especificos)®

* Este quesito refere-se a servigos especificos,aaso de translados, indicacdo de crematério entoitros.

Nenhuma empresa oferece servigoldaeatopraxia apenas prepara o corpo, veste e ornamenta.
Geralmente esta prética é realizada pelos respeisgalo transporte.

A organizacdo do estabelecimento na empresa Aighaia casa onde residem seu fundador e
geracdes da familia, destacando que recentemengtrwioam em um outro terreno no centro da
cidade um moderno velatoério.

Segundo informacdes coletadas por meio de enteesiste “preconceito” das pessoas quanto
aos produtos vendidos na loja: “algumas pessodmeiseem” ndo se pode esquecer que o0 produto
principal: o caixao, ainda é observado como ohjeoabro, que alude a lembranca da morte da qual a
maioria das pessoas deseja distancia. Na empresapBodutos (caixfes) também estdo a mostra e
novamente € citada a ojeriza por parte dos tratsgun

A organizagdo da empresa C € a mais padronizadao se empresa denominada como
“Organizacao social de assisténcia a familia”. @Peas do estabelecimento ndo remete a alusdo da
morte, considerando este aspecto como subjetivoada pessoa. Mas deve-se destacar que esta
percepcado tem estreita relagdo com a exposicdcair8es, neste estabelecimento os caixdes ndo
estdo a vista, necessitando que o cliente ademtreuéro recinto para observa-los. Neste sentido, a
funcionaria indicou que as pessoas tem “receig,maa chegam a sentir medo” ao passarem de frente
ao estabelecimento.

Conhecer as associagfes psicoldgicas dos cliemteslagdo a produtos e servicos é importante
para a criacao de estratégias exitosas. Pode-sgaaguom a questdo: O que vem a sua mente quando
vocé pensa nesta empresa (empresa X) ? A pastia desposta pode-se desenvolver uma série de
acoes que podem melhorar a visdo do cliente sabeentinado produto ou servico.
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Segundo Engel; Blackwell et. al (2009, p.226) “Nwmdas as associacbes estdo ligadas no
mesmo grau a uma marca. Desta maneira, o segusdo ga analise de uma imagem € estimar a
forca das associacdes a uma marca”.

Em consonéncia percebe-se que as estratégias Ketimguda empresa C ndo aludem a morte.
Somente na descricdo dos planos (Super vip, vipasico) que compde o folder € que aparecem
palavras como urna, flores, vela entre outros.

Na capital Aracaju/SE a oferta de produtos funesgmausoléus, jazigos, planos de assisténcia
funeraria) em jornais de grande circulacdo sdo ogmilembrando que em numero reduzido se
comparado as grandes capitais como Rio de Jan&i&o €aulo. A Figura (08) apresenta um andncio
de mausoléu:

CRi192-p)

MAUSOLEU COM
3 gavetas o ossuario.
COutro ossudrio, am-
bos no cemitério Cruz
Vermelha. VD, a com-
binar, Tratar Tel 3256-
3605/3256-8811/9163-
0712, com Elfete:

31422

POUSKABAEE OMA-
TO Alagoano, rud Fon®

Figura 08: Anlncio para venda de mausoléu.
Fonte: Jornal Cinforme 02-08 de mai. 2011.
Edicdo n. 1464

Quanto as mudancas nos ritos funebres da cidabagdeto as trés empresas destacaram como
fator principal a entrada da empresa C com sewngpialede investimento, marketing e segmentacéo de
mercado, o que de fato impactou nos habitos cidtula sepultamento na regido de Lagarto,
principalmente a cerca de cinco anos atras.

Existem trabalhos localizados e dispersos com leasedocumentos pertencentes a Igreja
Catodlica, como no caso dos Livros de Registro dgdgle Nossa Senhora da Piedade em Lagarto/SE,
que guardam mais de cem anos de histéria dos apyuitos na cidade. Mas o que se observa de
comum nos diversos documentos histéricos ja estisddc diferenciacdo do local de sepultamento de
acordo com as posses e 0 prestigio social dosugihcipalmente em referéncia a sepultamento em
igrejas.

Até a chegada da empresa C na cidade de Laganel@sos eram realizados na casa do
falecido ou de familiares, uma coroa de floresdlyeente artificiais) era colocada na porta juntoco
cadeiras para os visitantes. O transporte até gé@rocorria por meio de carrinho (a ser empwjad
ou veiculo da funeréria. A cidade ndo conta corat@ebs publicos uma vez que ndo tem cemitério
municipal, o que constitui-se um agravante, tendwista sua populacdo de mais de 92 mil pessoas.

A empresa C mudou radicalmente os ritos funer&téosegido, inserindo praticas das grandes
cidades a exemplo: do aluguel do velatério, datafde variados tipos de carros para o transporte,
diferentes formas de anudncio do tipo banner condibsres “familia em luto”. Permaneceram o0s
tradicionais anuncios em carros de som “nota decifaento convite” e os ritos tradicionais das
irmandades como das mulheres devotas ao Sagrado&oate Maria (figuras 09 e 10).
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Figuras 09 e 10: Devotas do Sagrado Coracdo de Marina
procissédo de Corpos Cristi. Fonte: Diario de obsengdo, Rosana
Rocha Siqueira, 2010.

Deve-se lembrar que boa parte dos velérios aindeeda forma “tradicional” (em casa), seja
por desejo da familia ou mesmo por questdes firi@ce

Quanto aos investimentos em publicidade a empreSaa@ue realiza maiores investimentos.
Segundo informacdes coletadas em seu site, a eanre®i fundada em 1999 em sistema de
sociedade por empresarios que atuavam no ramaoafimer mais de 25 anos, possuindo atualmente
mais de oito unidades entre os Estados de Seiggpia e Alagoas.

Ao realizar procura através da internet, as empresae B surgem no Google como
“funerérias”, em catalogo de estabelecimento deecoiais da cidade de Lagarto. Neste sentido para o
consumidor internauta o impacto persuasivo dodatempresa C oferece mais informacdes e néo
apresenta a denominacao “funeraria”, trazendoshaulicas de salude e bem estar.

Todos os representantes das empresas afirmaramrango é promissor e sO tende a crescer e
agregar valor aos produtos, embora a inadimplé&ejaum fator de risco para novos entrantes neste
mercado, visto que trata-se de produtos-servigesndo se pode exigir devolugao.

Quando questionados se os clientes costumam optaplgnos que funcionam por meio de
carnés com pagamentos mensais, 0 entrevistadogtesam afirmou que clientes de variadas idades
optam por este tipo de “seguranca para um momefitd”’dja o entrevistados das empresas B e C
afirmaram que a grande maioria de seus clientepessoas idosas, inclusive um ponto a destacar na
empresa C € a caréncia de 90 dias para utilizagsieatvicos.

Em referéncia a falta de opc¢bes (e vagas) pardtaem@ntos na cidade de Lagarto, apenas 0s
entrevistados das empresas A e C tiveram percejogfie o problema, muito presente na maioria das
cidades brasileiras. J& o entrevistado da empresadirou desconhecimento e falta de informacdes
sobre o0 assunto.

Diante do exposto, uma pergunta provou risos na®westados: Ja presenciaram algum fato
inusitado ou misterioso relacionado a empresa seadco prestado? O entrevistado da empresa A
citou inimeras simpatias de preparacdo dos mortosnglices. J& os representantes da empresa B e C
ndo se recordaram de nenhum fato, talvez pela pdada (todos os entrevistados possuiam menos
de 25 anos de idade).

5. CONCLUSOES

Diante do exposto pode observar que o ramo doregtunerarios € carente de administracao
profissional, embora na cidade de Lagarto as esaprpesquisadas tenham demonstrado esfor¢os,
com vistas a cada vez mais melhorar seus servR@xebe-se que as estratégias de marketing
exitosas, isto €, que conquistam o publico e s@azes de mudar habitos logo sdo “reproduzidas”
como forma das empresas concorrentes nao perdesgagceno mercado. A percepcdo de novas
necessidades dos clientes, mesmo ligadas a vetbbfeimas (como a morte) fazem surgir novas
oportunidades de segmentacéo de mercado.

Considera-se tarefa dificil promover produtos féanes, mas diante das abordagens
pesquisadas percebe-se a grande criatividade dfisspynais, que fazem uso inclusive da internet, d
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facebooke o twinter como forma de desmistificar os produtos relaciosad morte, sem deixar
esquecer que o marketing € a alma do negdcio.
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