Marketing y Responsabilidad Social,
nuevos aliados para mejorar el
mundo...y de paso el negocio!

José Lindo. Asistencia Técnica desde VAERSA/Generalitat Valenciana.

Debemos ser el cambio que queremos ser en el mundo. Gandhi.



Indice del curso.

1. Presentaciony capacitacion ante el curso. > 0-40 min.
2. Introduccion al marketing. > 40-60 min.

3. ElPlan de marketing, desde analizar hasta negociar el precio. > 65-120 min.

5. Introduccidon a la Responsabilidad Social “Empresarial” (RSE 6 RSC). > 0-30 min.
6. El papel de los educadores en el cambio empresarial. > 30-50 min.
7. La RSC, una oportunidad para el cambio o el lavado de cara. > 50-80 min.

8. Iniciativas de RSC en la DG de Gestion del Medio Natural. > 80-120 min.

o: Llei Verda, S.Coop.V.

; Disefi

litat Valenciana

Naturales, Genera
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Presentacion, en que he
invertido mi tiempo????

J

o: Llei Verda, S.Coop.V.

; Disefi

1. Responsable Levante de marketing deportivo en SPRINTER b

litat Valenciana

2. Equipo de Ciclos de Venta en Fitness First. q

3. Delegado Comercial de la divisidn textil de Disney en Levante. q

spacios Naturales, Genera

4. Guia medioambiental en el Parc Natural de la Serra Calderona.
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Presentacion, en que he
invertido mi tiempo????

J

o: Llei Verda, S.Coop.V.

5. Coordinador de Uso Publico de la Red de ENP de la Generalitat b

; Disefi

litat Valenciana

6. Coordinador de Responsabilidad Social y Gestion Compartida de la

Direccion General de Gestion del Medio Natural de la Generalitat. b

Naturales, Genera

7. VISION a5 aiios: Parques Nacionales...en Sudamérica!

ervacion de Espacios



Algunas pautas para sacar el

mayor partido posible al curso!!!!
Y

1. Hay que plantear un objetivo. > ¢Cual es el tuyo?

2. Piensa en algo practico o especifico. > ¢Qué respuesta vas a buscar?
3. Conoce a todo el grupo, profesionalmente. > ¢En que eres “experto”?
4. Participa, plantea preguntas, corrigeme, comparte, colabora. >

¢Cual va a ser tu disposicion? DE CARA O DE CULO! es por organizarme!

o: Llei Verda, S.Coop.V.

; Disef

litat Valenciana

Naturales, Genera

vacion de Espacios

Contenidos: Area de Conser



~
Con lo que sé de vosotros/as, voy a jugar a

hacer magia y a ver si hay suerte..., me contratsis
y,

1. Potenciar las marcas y la diferenciacion entre distintos tipos de CEA, y que sobre

todo los consumidores diferencien entre un CEA y un parque de aventuras.
2. Me voy a centrar en cuestiones relacionadas con CEA en el medio rural o ENP, en
ONDAS no hay muchos CEA urbanos o metropolitanos. El marketing me ayuda a

centrarme en un segmento del mercado.

3. Aunque las CEA habéis crecido sigue habiendo inestabilidad en el sector, es muy

importante la fidelizacion de los clientes.

o: Llei Verda, S.Coop.V.

; Disef

litat Valenciana

Naturales, Genera

vacion de Espacios

Contenidos: Area de Conser



Con lo que sé de vosotros/as, voy a jugar a
hacer magia y a ver si hay suerte..., me contratsis

4. No dependéis tanto de las administraciones pero aiin queda mucho para

diversificar la oferta y los clientes.

5. Os habéis planteado externalizar la comercializacion, con agencias especializadas,
de vuestros servicios. Puede que una Asociacion de CEA sea un buen instrumento

para hacerlo.

6. La estacionalidad, por ejemplo mitad de otofio e invierno, perjudica vuestras
cuentas anuales. El marketing debe investigar posibles clientes o explorar nuevas

lineas de negocio para esas épocas.

Contenidos: Area de Conservacion de Espacios Naturales, Generalitat Valenciana ; Disefio: Llei Verda, S.Coop.V.



~
Con lo que sé de vosotros/as, voy a jugar a

hacer magia y a ver si hay suerte..., me contratsis
y,

7. No colaboriis lo suficiente con la Consejeria de Educacién, Turismo o con ENP, las

alianzas empresariales y una buena negociacion podria abrir oportunidades.

8. Como en cualquier empresa PYME, es muy dificil innovar o formarse en nuevas
tematicas, al marketing no puede existir sin gestionar la innovacion y adaptarse a

la demanda.

9. El entusiasmoy la ilusidn son, por lo general, inversamente proporcionales a la

edad y aios en la empresa. El marketing interno y crear una organizacion

Contenidos: Area de Conservacion de Espacios Naturales, Generalitat Valenciana ; Disefio: Llei Verda, S.Coop.V.

inteligente te permite detectar estos problemas y adaptarse. -~




Con lo que sé de vosotros/as, voy a jugar a
hacer magia y a ver si hay suerte..., me contratsis

10.

11.

Por distintas razones, existe un retroceso en las sesiones informativas con
profesores, clientes, etc...al igual que la evaluacidn posterior del resultado.
Investigar las necesidades del cliente y corregir los errores en la evaluacion son

vitales.

Resulta muy significativo y revelador que casi, el 20% de los gestores y el 10% de
educadores, reconocian en 2007 desconocer la existencia de la EAdEA, espero que
conozcan “El estudio de diagnostico de los Centros de Educacion Ambiental de

Andalucia”.

Contenidos: Area de Conservacion de Espacios Naturales, Generalitat Valenciana ; Disefio: Llei Verda, S.Coop.V.



Magiaaaaaaaaaaaa! MALA SUERTE, NO SOY
UN MAGO!! He analizado los CEA...

e Marketing son todas aquellas técnicas o estrategias que personas u organizaciones
hacen para invitar a alguien a tomar una decision. Ej: comprar un producto, votar

un partido politico, cambiar un habito,...

 Invitar a tomar decisiones pasa por dNd liza I, comprender, identificar, disefar

y proponer. Si, es un camino largo. Mi primera piedra en el camino fue...El estudio

de diagndstico de los Centros de Educacion Ambiental de Andalucia.

Contenidos: Area de Conservacion de Espacios Naturales, Generalitat Valenciana ; Disefio: Llei Verda, S.Coop.V.
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N
Introduccion al marketing, quién

miente es la persona! No YO!

J

Definiciones:

e Marketing es el proceso de planificar y ejecutar la concepcion, la
politica de precios, promocion y distribucion de bienes, servicios e
ideas para crear intercambios con grupos definidos que satisfacen al
cliente y los objetivos de la organizacion”

Philip Kotler

e “El proceso social y de gestion a través del cual los distintos grupos e
individuos obtienen lo que necesitan y desean, creando, ofreciendo
e intercambiando productos con valor para otros”
Philip Kotler
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Introduccion al marketing, quién
miente es la persona! No YO!

J

Definiciones:

e  “Marketing es el Negocio, visto desde el resultado final, que es, el
punto de vista del cliente”
Peter Drucker

“Marketing consiste en todas aquellas actividades por las cuales una
compaiiia se adapta a su medio de forma creativa y beneficiosa”
Ray Corey

e Marketing son todas aquellas técnicas o estrategias que personas u
organizaciones hacen para invitar a alguien a tomar una decision. Ej:
comprar un producto, votar un partido politice, cambiar un habito,...

Contenidos: Area de Conservacion de Espacios Naturales, Generalitat Valenciana ; Disefio: Llei Verda, S.Coop.V.



Instrumentos del marketing.

« Eldiseno y la ejecucion de las estrategias se basan en los cuatro
instrumentos fundamentales del marketing:

1. el propio producto ofertado (cualquier bien material, servicio o idea),

2. el precio fijado al mismo,

3. el sistema de distribucion empleado para que llegue al mercado (canales
utilizados, suministro, entrega, etc.) y

4. la promocion o comunicacion de los méritos o beneficios del producto
(venta personal, publicidad, relaciones publicas y promocion de ventas).

Contenidos: Area de Conservacion de Espacios Naturales, Generalitat Valenciana ; Disefio: Llei Verda, S.Coop.V.
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[ I 4

Comunicacion Comercial Integral (CCl) o
Comunicacion de Marketing

e Conrespecto al elemento Promocion, hay que seialar que algunos
expertos en comunicacion hablan de la existencia de lo que denominan
(CClI) o Comunicacion de Marketing, que englobaria las siguientes
modalidades de comunicacidn: publicidad, venta personal, promocion de
ventas, relaciones publicas y merchandising.

Publicidad: La publicidad es una forma destinada a difundir o
informar al publico sobre un bien o servicio a través de los medios de
comunicacion con el objetivo de motivar al publico hacia una accion
de consumo.

e Venta personal: Es |la venta que implica una interaccion cara a cara
con el cliente. Es el tipo de venta en el que existe una relacion directa
entre el vendedor y el comprador.

Contenidos: Area de Conservacion de Espacios Naturales, Generalitat Valenciana ; Disefio: Llei Verda, S.Coop.V.



[ I 4

Comunicacion Comercial Integral (CCl) o
Comunicacion de Marketing

 Relaciones publicas: disciplina encargada de gestionar la
comunicacion entre una organizacion y un mapa de publicos clave
para construir, administrar y mantener su imagen positiva.

e Merchandising: Es el conjunto de estudios y técnicas comerciales que
permiten presentar el producto o servicio en las mejores
condiciones, tanto fisicas como psicologicas, al consumidor final:
colocacidn, presentacion, etc.
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Tipos de marketing que os pueden
servir. Debemos concretar!!

e En funcion del tipo de institucion a cuyo servicio realiza, podriamos
diferenciar dos tipos de Marketing, el Marketing Empresarial, y aquel que
se ajusta mas a otros tipos de intercambios no lucrativos o referidos a
ideas, que algunos denominan Marketing no empresarial. En el
empresarial:

1. Segun la clase de producto: 2. Segun al sector al que

Marketing de productos de pertenece la empresa:
consumo Marketing bancario

Marketing de productos Marketing farmacéutico
industriales Marketing de seguros

Marketing de servicios, Marketing deportivo, etc.
etc.

o: Llei Verda, S.Coop.V.

; Disefi

alitat Valenciana
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Tipos de marketing que os pueden :

servir. Debemos concretar!!

/

e  Otros tipos de marketing pero en plan divertidooooo!: Imaginaros que yo
voy por la Granja Escuela Buena Vista y quiero vender que soy bueno...

e Eso es Marketing Directo.

e Eso es Publicidad.

e Eso es Telemarketing.

e Eso es Relaciones Publicas.

e Eso es Reconocimiento de la marca.
 Eso es representante de ventas.

e [Eso es Soporte Técnico.

e Eso es marketing en redes sociales.

. Eso es SPAM.

o: Llei Verda, S.Coop.V.

; Disef
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Tipos de marketing que os pueden :

servir. Debemos concretar!!

/

e Me atrevo a prestaros asesoramiento, y creo que los Centros de
Educacion Ambiental, tanto para proyectos internos como para el
negocio externo os podéis basar en explorar 3 tipos de marketing muy
especializados:

1. El marketing con causa: es el llevado a cabo por instituciones con
animo de lucro que apoyan o promueven proyectos “sociales” o
“medioambientales”.

2. El marketing social: el diseno, implantacion y control de programas
que buscan incrementar la aceptabilidad de una idea social o
practicas en grupos. Para ser cada vez mas eficaz, no debe limitarse a
la aplicacidon de la metodologia del marketing comercial, sino que
también debe incorporar ideas de otras disciplinas como la
educacion.

Contenidos: Area de Conservacion de Espacios Naturales, Generalitat Valenciana ; Disefio: Llei Verda, S.Coop.V.



Tipos de marketing que os pueden :

servir. Debemos concretar!!

o: Llei Verda, S.Coop.V.

; Disef

3. El marketing social corporativo: busca una implicacidon “mas real” de
la empresa con la causa social, a través de un alineamiento de los
valores con el consumidor final. Incide mas profundamente en la
imagen corporativa de la empresa, el clima interno, y la gestion de la
lealtad de los clientes, cosa que puede traducirse en un aumento de
ventas, o en el logro de otras ventajas competitivas para la empresa.
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Las necesidades y el deseo, conocer
quién...y si compral!
El punto de partida del marketing esta en la diferencia entre las necesidades

basicas y deseos y la forma de satisfacerlas. Hay que distinguir entre :

Necesidad : Carencia de un bien basico. Existe en la esencia humana
Deseo : Carencia de algo especifico que satisface las necesidades.

Las necesidades de una persona por lo general son pocas mientras que los
deseos son muchos y cambian en funcion del momento, moda, etc

Las demandas son deseos de un producto especifico en funcion de una
capacidad adquisitiva determinada.
Los deseos se convierten en demanda cuando hay capacidad adquisitiva.

Desde el punto de vista de marketing esto es esencial ya que no solo hay que
conocer quien desea algo , sino también quién puede adquirirlo.

Contenidos: Area de Conservacién de Espacios Naturales, Generalitat Valenciana ; Disefio: Llei Verda, S.Coop.V.




~
Caracteristicas Vs Beneficios; el que

importo soy YO y solo YO!

/

Las caracteristicas son las cualidades del producto. Un conjunto de datos
técnicos que describen las propiedades del producto, como y de qué esta
fabricado; ejemplo: «bicicleta de montaifa con pedales automaticos». Las
caracteristicas pueden medirse, observarse y comprobarse pues son
totalmente objetivables. Es la ficha técnica de un producto o servicio.

Los beneficios son una consecuencia de las caracteristicas. Cuando una o varias
utilidades de éstas satisfacen las necesidades o deseos del cliente, podemos
decir que estan produciendo beneficios a ese cliente. Se trataria de “bicicleta
que le permitira disfrutar de la naturaleza sin molestias en su rodilla”, he
transformado las caracteristicas en beneficios para mi cliente.

Una vez estudiado se disefiara el «perfil del producto», listando todas las
caracteristicas relacionadas con: la empresa, el producto, e incluso el vendedor,
y una vez que se tenga esta relacion de caracteristicas, pensar, una por una, en
la utilidad que le aportaran al cliente potencial.

Contenidos: Area de Conservacién de Espacios Naturales, Generalitat Valenciana ; Disefio: Llei Verda, S.Coop.V.



Caracteristicas Vs Beneficios; el que
importo soy YO y solo YO!

Caracteristicas Beneficios

5000 metros de terreno Libertad de actuacién

7 exposiciones, 2 infantiles Entretenimiento para ti y tu hijo.

Fundada hace 80 afios Garantia de seriedad, calidad y experiencia
Personal con experiencia Atencion rapida y eficiente

6 rutas interpretativas Diversidad y tranquilidad en tus rutas

En el medio rural Apoya la cultura y economia rural

Con parking, vigilado y cerrado Seguridad su familia, usted y el coche.

Con bafno en la habitacién Intimidad y a salvo de imprevistos!!ljaja!!l
80€ el fin de semana La salud y volver renovado no tiene precio

Bien situada Puedes visitar otros pueblos o recursos

Contenidos: Area de Conservacion de Espacios Naturales, Generalitat Valenciana ; Disefio: Llei Verda, S.Coop.V.



Elementos que debemos conocer y
estan implicados en el marketing...

ENTORNO

MERCADO

> o
Producto

Precio
Publicidad
Distribucion




Elementos que debemos conocer y
estan implicados en el marketing...

~

/

1.

El entorno del marketing: son los participantes y fuerzas externas que
influyen en la capacidad para desarrollar y mantener transacciones
exitosas con sus consumidores objetivo.

e Representar tanto ventajas como inconvenientes, y la empresa debe
utilizar sus sistemas de investigacion de mercados y su informacion del
marketing para observar el medio cambiante en el que se
desenvuelve.

El Mercado: “ Conjunto de consumidores potenciales que comparten una
necesidad o deseo y que podrian estar dispuestos a satisfacerlo a través
del intercambio de otros elementos de valor “. El mercado existe cuando se
dan cita en él los siguientes elementos:

*  Productos y/o servicios.

e Una oferta en mayor o menor medida.

e Una demanda real o con probabilidades de crearse.
e El contexto o entorno donde desarrollarse.

e Las fuerzas comerciales o intermediarios.

Contenidos: Area de Conservacién de Espacios Naturales, Generalitat Valenciana ; Disefio: Llei Verda, S.Coop.V.



Elementos que debemos conocer y
estan implicados en el marketing...

~

J

3.

El cliente: es la persona, empresa u organizacion que adquiere o compra
de forma voluntaria productos o servicios que necesita o desea para si
mismo, para otra persona o para una empresa u organizacion; por lo cual,
es el motivo principal por el que se crean, producen, fabrican y
comercializan productos y servicios. Algunas consideraciones de Philip
Kotler acerca de los clientes:

e Sino prestan atencion a sus clientes, alguna otra empresa lo hara.

e Las empresas deben considerar a sus clientes como un activo que
debe ser gestionado como cualquier otro activo de la empresa.

e Los productos van y vienen. El reto de las empresas se centra en que
sus clientes duren mas que sus productos. Tienen que considerar mas
los conceptos ciclo de vida del mercado y ciclo de vida del cliente en
lugar del concepto ciclo de vida del producto.

Contenidos: Area de Conservacién de Espacios Naturales, Generalitat Valenciana ; Disefio: Llei Verda, S.Coop.V.
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Elementos que debemos conocer y

estan implicados en el marketing...

J

4. La empresa: es una entidad conformada basicamente por personas,
aspiraciones, realizaciones, bienes materiales y capacidades técnicas y
financieras; todo lo cual, le permite dedicarse a la produccion y
transformacion de productos y/o la prestacion de servicios para satisfacer
necesidades y deseos existentes en la sociedad, con la finalidad de obtener
un beneficio.

e  “Sinosabes donde quieres ir, lo mas probable es que acabes en otra
parte“. Proverbio Chino.

e La mision o proposito es el conjunto de razones fundamentales de la
existencia de la compania. Contesta a la pregunta de porqué existe la
compaiiia. Y en el sector socioambiental es vital porque de ello
depende la ética, la mision condiciona:

e  Producto, Mercado, Cliente, Nivel de produccion.
e  Cuotas de distribucion, Competencia estratégica.

o: Llei Verda, S.Coop.V.

; Disefi
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Una parada para
beberof
9

Volvemos en 5
minutos por favor!




El Plan de Marketing.

1. Definicidn: es un instrumento plasmado en un documento escrito que
describe con claridad lo siguiente: 1) la situacién del mercado actual, 2) los
resultados que se esperan conseguir en un determinado periodo de
tiempo, 3) el cdmo se los va a lograr mediante |a estrategia y los programas
de marketing, 4) los recursos de la compafia que se van a emplear y 5) el
seguimiento y control que se van a utilizar.

2. INDICE: Acciones de RSC para empresas.
e Resumen ejecutivo.
e Analisis del mercado y del entorno.
e Analisis DAFO-CAME
e Objetivos SMART.
e Estrategias y Tacticas de marketing.
e Programas financieros y de recursos.
e Cronograma.
e Seguimiento y control.

o: Llei Verda, S.Coop.V.

; Disefi
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El Plan de Marketing.

1. El resumen ejecutivo: En esta seccion se presenta un panorama general de
la propuesta del plan para una revision administrativa. Es una seccion de
una o dos paginas donde se describe y explica el curso del plan. Esta
destinado a los ejecutivos que quieren las generalidades del plan pero no
necesitan enterarse de los detalles.

2. Analisis del mercado y del entorno:

Situacion del Mercado: Aqui se presentan e ilustran datos sobre su
tamaiio y crecimiento (en unidades y/o valores). También se incluye
informacion sobre las necesidades del cliente, percepciones y
conducta de compra. Empresas que trabajan la RSC, qué, cdmo,
cuanto, porqué...ejemplos!!!!

Situacion del Producto: En ésta parte, se muestran las ventas, precios,
margenes de contribucion y utilidades netas, correspondientes a aihos
anteriores. Buscariamos algun estudio ya que no tenemos datos al ser
una linea nueva de negocio.

Contenidos: Area de Conservacién de Espacios Naturales, Generalitat Valenciana ; Disefio: Llei Verda, S.Coop.V.



El Plan de Marketing.

2.

Analisis del mercado y del entorno:

Situacion Competitiva: Aqui se identifica a los principales
competidores y se los describe en términos de tamaiio, metas,
participacion en el mercado, calidad de sus productos y estrategias de
mercadotecnia. Consultoras, ong, fundaciones, empresas, etc...

Situacion de la Distribucion: En ésta parte se presenta informacion
sobre el tamaiio y la importancia de cada canal de distribucion.
Vendemos directamente a empresas, a través de consultoras, camaras
de comercio, asociaciones empresariales, online...

Situacion del entorno: Aqui se describe las tendencias generales del
macroambiente (demograficas, econdmicas, tecnoldgicas,
politicolegales y socioculturales), relacionadas con el futuro de la linea
de productos o el producto. Tanto a nivel politico-normativo, como
social, econdmico parace que la RSC no es una moda sino una
tendencia...

Contenidos: Area de Conservacién de Espacios Naturales, Generalitat Valenciana ; Disefio: Llei Verda, S.Coop.V.



El Plan de Marketing.

3. Analisis DAFO-CAME: Acciones de RSC para empresas.
e Cierro el segmento: Acciones para voluntariado corporativo.
e Cierro el nicho: Reforestaciones + Jornadas de Sensibilizacion.

DEBILIDADES AMENAZAS

En lo que fallamos
y nos produce

Lo que nos

Inseguridad. produce
incertidumbre.
Nuestros puntos Lo que si se
debiles no cumple, nos
resueltos. dificultara el
progreso.

atemoriza y nos

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Lo que hacemos
bieny en lo que
nos sentimos
Seguros.

Lo que se presenta
alentador y nos
abre posibilidades.

Nuestros puntos
fuertes

Lo que si se cumple,
representa una
consolidados por ocasion de
una trayectoria de aceleraciony
exitos avance.
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El Plan de Marketing.

3. Analisis DAFO-CAME: Acciones de RSC para empresas.
e Cierro el segmento: Acciones para voluntariado corporativo.
e Cierro el nicho: Reforestaciones + Jornadas de Sensibilizacion.

El CEA no dispone de capataz forestal. No conseguir la autorizaciéon del ENP
No disponemos de terreno en el CEA. Un verano muy caluroso

No tenemos comercial para venta dir. La Asociacion del Bosque del Pueblo
+ +

+ +

Educadores Ambientales experimentados Parcela perfecta del ayuntamiento

Instalaciones de interpretacion Un poligono industrial a 10 km
Alojamiento y restaurante La Asociacion del Bosque del Pueblo
+ +

+ +

Contenidos: Area de Conservacién de Espacios Naturales, Generalitat Valenciana ; Disefio: Llei Verda, S.Coop.V.



El Plan de Marketing.

3. Analisis DAFO-CAME: Acciones de RSC para empresas

CORREGIR LAS Debilidades AFRONTAR LAS Amenazas

El CEA no dispone de capataz forestal. Se No conseguir la autorizacion del ENP. Se
contrata a tiempo parcial, se externaliza o se expone el proyecto con una estrategia de
forma a un miembro del equipo. negociacion.

No disponemos de terreno en el CEA. Se busca No conseguir planta autdctona. Se plantea un
uno cedido o se compra. segundo producto /taller > producir planta

No tenemos comercial para venta dir. Se desde casa.

contrata a tiempo parcial, se externaliza o se La Asociacion del Bosque del Pueblo. Antes de
forma a un miembro del equipo. gue sea competencia se plantea una alianza.
Educadores Ambientales experimentados. Al Parcela perfecta del ayuntamiento. Se negocia
ser adultos se descansa de los escalares. y se firma un convenio de custodia del
Instalaciones de interpretacion. Un % de los territorio.

ingresos empresariales se destinan a la Un poligono industrial a 10 km. Campafa

renovacion o es patrocinado por una empresa. especifica y fidelizacion.

Alojamiento y restaurante...se oferta incluido.  La Asociacién del Bosque del Pueblo. Se firma
convenio para mejorar nuestra imagen,
pueden recibir donaciones, son técnicos!
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El Plan de Marketing.

4. Objetivos SMART: La palabra inglesa SMART significa «inteligente». Esta
palabra suma los adjetivos Specific (especifico), Measurable (medible),
Achievable (realizable), Realistic (realista) y Time-Bound (limitado en
tiempo).

e Que NO es SMART: Ampliar el negocio del CEA con acciones de
voluntariado empresarial basadas en reforestaciones forestales.

e Que es SMART: Ampliar un 5% los ingresos del CEA con 30 acciones de
voluntariado empresarial basadas en la reforestacion de 30ha durante
los meses de noviembre a marzo.

° Financieros: obtener una determinada tasa anual de rendimiento sobre la
inversion, producir una determinada utilidad neta, producir un determinado flujo
de caja, etc...

. De marketing: Obtener un determinado volumen de ventas en unidades y valores,
lograr un determinado porcentaje de crecimiento con relacion al aio anterior,
llegar a un determinado precio de venta promedio que sea aceptado por el
mercado meta, lograr o incrementar la conciencia del consumidor respecto a la
marca
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El Plan de Marketing.

5. Estrategias y Tacticas de marketing: La estrategia de marketing es un tipo
de estrategia con el que cada unidad de negocios espera lograr sus
objetivos de marketing mediante:

1. Laseleccion del mercado meta al que desea llegar, RSC+Voluntarios

2. la definicion del posicionamiento que intentara conseguir en la mente
de los clientes meta, Compensa emisiones, aprende, come, y a la vez!

3. laeleccion de la combinacidon o mezcla de marketing (producto, plaza,
precio y promocioén) con el que pretendera satisfacer las necesidades
o deseos del mercado meta, reforestacion, directa, 50€/pers + mix

4. |a determinacion de los niveles de gastos en marketing.

. Existen estrategias de liderazgo, de categoria, de la mente, de la
percepcion, del enfoque, de la exclusividad, de los opuesto, de la division,
de la perspectiva, de la franqueza, del éxito, del fracaso, de la
aceleracion, de los recursos, etc.
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Técnicas de Venta: la hamburguesa!

1. Lanegociacion: “debe ser un proceso conjunto en el cual cada uno intenta
lograr mas de lo que podria conseguir actuando por su propia cuenta, sin
danar los intereses del otro.” R.Fisher.

e Hay que tener en cuenta las “3”P o dimensiones de la negociacion:
Personas-Problema-Propuestas. De esta manera, debemos cuidar el
clima vy la relacién interpersonal (Personas), identificar y clarificar mis
necesidades e intereses y las del otro adecuadamente (Problema) y
manejar alternativas y opciones que nos aproximen paulatinamente
entre ambas partes, desarrollando toda la creatividad posible
(Propuestas).
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Técnicas de Venta: la hamburguesa!

1. Existen diferentes técnicas para argumentar de forma constructiva el
precio, que nunca es ni barato ni caro, es adecuado o no.

VENTAIJAS “las ventajas de nuestro servicio son...”

PRECIO “el precio es importante pero déjeme antes...”

BENEFICIOS “que le explique los beneficios que obtendra!”

2. Ahora plantearos vender uno de vuestro servicios y si no son las 14h, que

e Site parece que venderle a tu companero de trabajo es dificil y
embarazosos...imaginate a un alcalde o director de empresa.
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GRACIAS...

seguimos con la RSC
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