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“"Me asombra que haya gente
que hace lo mismo una y otra
vez y espera obtener resultados
distintos”

Albert Einstein



w El marketing en golf

= El sector o la industria del golf en Espafia todavia
esta a afos luz de otros sectores en politicas de
marketing y promocion

= Los campos realizan acciones de promocion y
publicidad idénticas a las de sus competidores

= Webs aburridas, anuncios y ofertas estandarizadas,
notas de prensa que no aportan nada...

= La mayoria de las veces, las acciones de marketing
se traducen en una guerra de precios!!!



Guerra de precios !!!

g

El primer paso para arruinar un
destino turistico y a todos los que
forman parte del




10 Motivos por los que fracasa el
marketing de muchos clubes

= 1. No recopilan suficiente informacion de sus
clientes (nombres, email, pais, etc)

= 2. No usan la informacion que recopilan

= 3. Sus paginas web no estan disenadas para
generar negocio

= 4, No monitorizan sus campanas y
promociones para saber si han sido efectivas

= 5. Los anuncios publicitarios son de baja
calidad creativa y escasa orientacion a la
obtencion de una respuesta por parte del
cliente



w + motivos de fracaso

6. Folletos con fotos preciosas (y muy retocadas) que
no motivan al potencial consumidor a coger el
telefono y reservar un green-fee

7. Basan su politica comercial en el descuento y no
en la creacion de valor

8. No hacen nada por distinguirse claramente de los
demas

9. Se olvidan de agradecer a los clientes por su
fidelidad

10. Confunden programas de fidelizacion con
programas de descuento



&% El futuro del Marketing

= El marketing esta cambiando sustancialmente
en el mundo del turismo

= | os clientes pueden elegir !!!

= Hay mucha oferta y muy variada

= Distintos campos, distintos destinos...

= Hay que ponerse las “pilas para sobrevivir”
= Necesitamos un plan...






w El Plan de marketing

= | a hoja de ruta de la empresa.
Imprescindible para tener éxito

= (DOnde estamos? ¢Qué somos?

= (Donde queremos llegar? ?Qué
gqueremos ser?

= /COmo vamos a conseguirlo?




w Su estructura

]
O NO U A WIDN =

. Estudio del mercado

. Analisis de la competencia

. Analisis del cliente/consumidor
. Analisis interno. DAFO

. Objetivos corto, medio y largo
. La marca

. Material promocianal

. Plan de accion




&M 1. Estudio de mercado

= Datos economicos del mercado
(nacional y local)

= Analisis de ubicacion (accesos,
residencias y topografia)

= Estudio demografico
= Tendencias a medio y largo plazo



&M 2. Andlisis de la competencia

= Tipos de campos

= Precios

= Instalaciones

= Politicas

= Percepcion de los clientes (encuestas)



3. Analisis del cliente

= Perfil (pais, cultura, clase socio-
economica, inquietudes, etc)

= Valoracion que hacen del destino

= Valoracion que hacen de la competencia



&W 4. Analisis interno. DAFO

= [ ocalizacion, empresa, objetivos,
diferenciacion con otros clubes, etc

= Debilidades

= Amenazas

= Fortalezas

= Oportunidades



&W 5. Objetivos del club

= Corto, medio y largo plazo
= Target de ventas

= Posicionamiento

= Percepcion clientes

= Market share

= Creacion de valor



= [ a imagen

= E| manual corporativo
= F| slogan

= USP



&% Material de marketing

= Fotografias

= \Web (seccion estatica y dinamica)

= Folletos promocionales

= Arte y creatividad para publicaciones
= Tarjetas de visita

= Dossier de prensa

= Dossier de eventos corporativos



w + Material

= Dossier de eventos corporativos

= Contrato standard para grupos y TTOO
= Ficha técnica detallada

= Tarjetas de fidelizacion

= Tarjetas VIP

= Bonos regalo

= Merchandising promocional



w Plan de accidn

= Plan de medios detallado y con fechas en el
que se especifiquen las apariciones en medios
y su contenido o mensaje

= Posicionamiento web

= E-marketing y gestion de Bases de datos
= Asistencia a Ferias y workshops

= Acciones de RRPP

= Eventos / torneos prensa y partners
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