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“El éxito de una
organizacion es
simplemente el reflejo de la
actitud, grado de
motivacion y compromiso
de las personas que la
forman”.

Camilo Cruz



Definiciones
basicas



Mercadeo

" Es el proceso social orientado
hacia la satisfaccion de las
necesidades y los deseos de los
iIndividuos y de las organizaciones
por la creacion y el intercambio
voluntario y competitivo de
productos y servicios generadores
de utilidades .

Marketing Deportivo — Gerardo Molina y Francisco Aguiar



Deporte

“Todo tipo de actividades fisicas, que
mediante una participacion organizada
0 de otra forma, tengan por finalidad: la
expresion, la mejora de la condicion
psiquica, el desarrollo de las relaciones
sociales o el logro de resultados en
competiciones de todos los niveles .

Carta europea del deporte 1992



Marketing Social

"~ Es la adaptacion del Marketing
Comercial a los programas disenados
para Influir en el comportamiento
voluntario de la audiencia meta, con el
fin de mejorar su bienestar y el de la
sociedad en general, por medio del uso
de la tecnologia del Marketing
Comercial en los programas sociales .

Pag. 4 — Marketing Social, Luis Pérez Romero



Calidad

Conjunto de propiedades y
caracteristicas de un producto o
servicio que le confieren su aptitud
para satisfacer unas necesidades
expresadas o implicitas.

Norma UNE 66,001-92



Naturaleza del
Producto Deporte



Producto social
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Adaptacion de Kaotler, Philip y R.Eduardo. Marketing Social, Estrategias para
cambiar conducta publica. Marketing Social — pag 253



A traves del
mercadeo y la
gerencia convertir lo
Intangible en
tangible.



Cada evento,
momento, Juego,
producto
es DIFERENTE.



m Componentes del mercadeo
deportivo:

mEl mercadeo del deporte
= Equipos profesionales

mEl Deporte a través del mercado
= Empresas y marcas
= Institutos sin fines de lucro
= UNICEF
= Cruz Roja



Mercadeo Responsabilidad
Social

>oca (compartida)

N7

Socledad

(Calidad de vida colectiva)



Pensamiento
Comportamiento =+

Producto

Mantener el posicionamiento del
mercado.



La Investigacion en el
Mercadeo Deportivo




Investigacion

“Es la busqueda y analisis
sistematico y objetivo de la
Informacion relevante para
la identificacion y solucion
de cualguier problema en
el campo del mercadeo”.

Santesmases Mestre, M, 1996; pag. 12



“La Investigacion es la
base para la
planificacion y para la
toma de decisiones.

Es identificar
oportunidades y
amenazas’.



“La Investigacion
comercial y social es
fundamentalmente
Investigacion aplicada”.



La informacion puede ser
cualitativa

- Opinion de los participantes,
aficlonados, estudiantes.

- Actividades.

- Necesidades.

- Habitos.

- Otras.



La informacion puede ser
cuantitativa

- NUmeros de alumnos, deportistas
potenciales.

- Demanda por region.

- Tendencias del sector.

- Tipo de instalaciones.

- Otras.



Un gerente debe pensar en:

= ¢Cuales son las necesidades y/o expectativas
de los clientes?

Investigacion

- ¢ Como podemos unir ideas, esfuerzos y
recursos para satisfacer a nuestros clientes?

Planificacion

= ¢ Como convertir problemas en oportunidades?
Actitud



- ¢ Como y cuanto podemos invertir en
programas sociales?

Finanzas

= ¢ Como podemos organizarnos para pensar y
actuar mejor en beneficio de la sociedad?

Gerencia

- ¢ CoOmo nos diferenciamos de otras
organizaciones?

Cultura organizacional



Las “Ps” del mercadeo



mProducto

m Proposito central.

= Protagonistas.

m Descripcion.

m Segmentacion del mercado.



m Precio

m  Gestion y metodologia para la
venta de entradas.
Pre-venta — pre-inscripciones.
m Base de datos.
Informe de eventos similares o
anteriores.



m Presentacion

m Afiches, fotos, volantes,
videos.

m Programa.

® |magen corporativa.
(del Personal)



m Promocion

(Interna — externa)

m Sistematizar el proceso interno
y externo.

s Medios a usar.

m Pre-evento y otros eventos
previos.

m Seguimiento (Internet,
teléfono, opiniones).



mPlaza - Lugar

m Diagnosticos (antes, durante y
despues).

m Permisos.

m Seguridad, banos.
estacionamientos, zonas de
entradas y salidas.

= [ransporte.

= Proximos eventos.



"Proceso

m Disenar, desarrollar, manufacturar y
mantener servicios (Productos) de
calidad.



mPatrocinio

m Marcas.

m Condiciones claras con
proveedores y patrocinantes.

m Informes y experiencias
compartidas.



sPoliticas

= Aprobar, dirigir, liderar, comunicar y
evaluar las politicas de mercadeo
deportivo de la organizacion.



"Programas

Fomentar la creacion de clubes y escuelas de
participacion y ensenanza deportiva y actividad
fisica.

Desarrollar lineas de investigacion para la salud

Integral, conservacion del ambiente y recursos
naturales.

Intercambios o eventos deportivos, recreativos y
acadéemicos.

Institucionalizar eventos.
Formacion de educacion continua.

Gestion, administracion y gerencia de las
Instalaciones deportivas.



Barquisimeto Saludable™
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Estrategias de
mercadeo en
Universidades
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1 Fortalecer la identificacion
plena de los clientes
Internos con la cultura
organizacional (Mision,
Vision, Objetivos, Valores
de la institucion).



Mantener la comunicacion
directa entre y con las
diferentes dependencias 0
niveles de la estructura
organizacional.



3 Observar e investigar

planes de la competencia y
del entorno.



4 Disenar y mantener planes de
Incentivos hacia una calidad
Integral permanente:

Individuales
Comedor, salud, becas, tutorias.
Colectivos
Transporte, biblioteca, Instalaciones.



5 Establecer alianzas
estratégicas con asociaciones
deportivas, comunidades, entes
gubernamentales, medios de
comunicacion, empresas
privadas, gremios, entre otros.



6 Complementar las
competencias profesionales que
exige el mercado laboral a
través de eventos, charlas,

tutorias, pasantias.



onclusiones

Recomendaciones




=Conocer y entusiasmarse con el
producto, la comunidad, clientes
Internos y externos.

"Indagar, investigar y trabajar en
equipos multidisciplinarios.

"Disenar y seguir planes de
mercadeo social con metas a largo,
mediano y corto plazo.



=Seguimiento del proceso y evaluacion de
los resultados.

=Ofrecer y dar calidad (Etica).

*Fomentar la actitud de servicio hacia el
bienestar colectivo y satisfaccion del
cliente.



= Recordar que el cambio es
permanente y todo plan es un proceso
educativo.

=Actualizarse a traves de experiencias,
lecturas, estudios academicos,
asesorias, entre otros.
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" No basta saber, se debe
también aplicar, no es
suficiente querer, se debe
también hacer .

Goethe
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