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Una asignatura pendiente

de la evolucién del Marketing

- “El buen paiio en el arca se vende”

-La importancia del trabajo educativo “infravalora”
el trabajo de “la venta”

- Que los Estados se responsabilicen de la mayor parte
de la educacién directamente, y regulen el cien por ci
de la totalidad de la educacién resta importancia
ala comunicacién de los “proyectos educativos” difes

La evolucion del Marketing

-Marketing 1.0: Vender productod
-Marketing 2.0: Satisfacer y
retener al consumidor
-Marketing 3.0: Hacer de este
mundo un mundo mejor
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Como siempre

* ‘\‘
-Gestion del Producto: Las cuatro P
-Producto
-Precio
-Plaza
-Promocién

-Gestién del “cliente”: Segmentacion, publico objetivo,
posicionamiento

- Gestion de la marca: Branding

- Elmarke basado en valores

Tratar a los clientes con amor y a los competidores con
respeto

Cuando los tiempo cambian, cambia con ellos
Deja claro tus valores y no renuncies a ellos
Concéntrate en las personas mas que en los bene
Fija precios justos que reflejen tu calidad
Que tus futuros clientes te encuentren facilm
Considera que tus clientes son client@glsE I Rets ENEN Lo |
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_Elmarketing viral:

El*bocaaboea’” electronico:
internet, moyiles...

El marketing afectivo:

Fidelizaral “Cliehte” medianteun
COMtacto persdnalquepermita
descubriraguéessensible,sus
preocupaciones,despuésde
atendera susnecesidadesy fijar:
un precioatractivo
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-Misién: razonide sef @Lﬂ g ‘ 4

-
-Vision: el future; eniGEESp onvertirnos ylo
que pretendemos alcanzar

- Valores:Estandaresinstitticionalesise contlicta de
todalaempresa

-Educar personas, un intangible que hay que}‘naterializar
-Educar personas de una en una ! /

-Educar personas integralmente, en sus conl}ituy ntesy

dimensiones
~-Educar personas para hacer un mundo mejor £

-Educarpersonas con personas educadas: pddresy
profesores

Y

Ideniritas

3 i !

1. ¢Quiénes son “mis clientes” internos?

-Los padres: el derecho a educar

-Los profesores: la ciencia de la educacion

-Los alumnos: los que aprender a ser
2.4Quiénes son los “externos”?

-Los futuros clientes internos

-Los que dejaron de ser clientes internos

-La competencia profesional

-La sociedad
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-Quienestienen productos materiales buscancémo asociarles
intangibles

-Laeducaciéntieneya los intangibles, es mas facil materializarlos
-Se comunicalo que se es: autenticidad, primero, SER

-El“suelo” de laeducaciénesla VERDAD,y enellase aprendea ser
LIBRE (!
-Atrevimientoy crr—;ati\(idad, para descubl_rirquién puede Ilég:%ra‘ser
cada. pe‘rsona : v : |
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-Ir al fondo: quiénessomosy qué
hacemos

-Comprobarlaforma:cémolo
comunico

-1+D:Estudiar nuevas modos de SERy
HACERY nuevas formasde
COMUNICAR

-Redistribuirfuncionesy asignaruna
partidaen el presupuesto

-Elfuturoseracémolohagan
presentelosalumnoseducados hoy
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