Experto en Marketing Publico

«E1 modelo turistico
espanol debe apostar al
maximo por la calidad»

tan unos recursos piblicos limi-

Fundesem ha iniciado esta
semana un ciclo de .forma-
cién dirigido a cargos pu-
blicos que ha contado con
la presencia del experto en
marketing publico Josep
Chias. Ha sido el responsa-
ble de impartir el semina-
rio Marketing en el Sector
Publico incluido en el curso
de Alta Direccién en la Ad-
ministracion Publica del
Instituto de Gestion Publica

de Fundesem.

(Cuales son los consejos que
un experto en marketing da a
los representantes del sector
publico?

Hay que distinguir entre mar-
keting politico y marketing pa-
blico. El primero es una respon-
sabilidad del politico que trata
de qué va a hacer y'qué no va a
hacer dentro de su d4mbito de ac-
tuacién y por qué. Los politicos
tienen que explicar en qué gas-
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tados y por qué eligen hacer
unas cosas y descartan otras. Las
respuestas son consecuencia de
una ideologia o de un programa
politico de partido. El marketing
ptblico de un municipio o de
una regin es algo que hay que
hacer desde.una perspectiva de
toda la legislatura o incluso mas
alla. Estamos hablando del futu-
ro de la ciudad, de la region.
Uno de los sectores hacia los
que ha orientado su experiencia
es el turismo. ;Como cree que le
esta afectando la crisis? i
Espania es, de los paises de
nuestro &mbito, el que mds va a
caer por la dependencia del mer-
cado briténico y la pérdida de
una buena relacién de cambio

entre la libra esterlina y el euro.

La crisis hace que la gente haga
menos viajes y en algunos casos
mas cortos, o dé prioridad al pre-
cio. El modelo turistico espariol
de sol y playa se ha centrado so-
bre la ventaja competitiva del
precio y ya va siendo hora de
que este pais apueste no sélo por
el precio, sino por la calidad.
(Qué opinién tiene sobre el
modelo de turismo de la Comu-
nidad y como ve su crecimiento
en comparacién con otros des-
tinos como Baleares y Canarias?
La Comunidad Valenciana tie-
ne un modelo donde el peso del
modelo residencial y de segunda
residencia es mucho mayor que
en otras comunidades. Hay bue-
nas perspectivas para la oferta

hotelera. El problema que se va a
encontrar es que la incidencia de
la crisis es mucho mayor. No
creo que le afecte en verano, pe-
o s en la llegada de turistas in-
ternacionales en el resto del afio.
Como posicionamiento regio-
nal, las marcas Baleares o Cana-
rias son mucho mas fuertes que

la valenciana. Habria que hablar

ESPANA ES DE LOS
PAISES DONDE MAS
POR SU
DEPENDENCIA DEL
MERCADO BRITANICO

largo y tendido sobre la politica
de marcas de esta Comunidad.
iNos puede ofrecer un resu-
men del seminario que ha
impartido en Fundesem?
Hemos hablado de como ha-
cer marketing piblico en muni-
cipios pequefios donde los pre-
supuestos son limitados y la re-
cesién les afecta mucho més por
la dependencia de los ingresos
procedentes del sector inmobi-
liario. En este pais hace falta una
reforma de los fondos piblicos
que le dé a los municipios una
tercera parte del presupuesto.
También histéricamente los mu-
nicipios se han cargado de com-
petencias que no deberian asu-

mir, y ahora con la crisis no las
van a poder realizar. Hay que
volver a recuperar el sentido del
servicio piiblico municipal.

{Qué singularidades se dan
en los municipios pequefios?

La proximidad entre el alcal-
de, su equipo y el ciudadano ha-
ce que los discursos vacios no
tengan sentido. El ciudadano se
interesa mucho mas por lo que
pasa en su municipio. En el dis-
curso se debe ver la accién del
Gobiemno.

En 1990 publicé su primer
libro, El mercado son personas,
y nueve afios mas tarde El Mer-
cado todavia son personas. Diez
afios después, ;cree que el mer-
cado siguen siendo personas?

Si. El mercado son personas v,
por lo tanto, el conocimiento de
las personas es la base de cual-
quier actuacién de marketing ya
sea ptblico o privado.

{Qué le llevd a enfocar su
experiencia en marketing hacia
el sector piablico?

Fue la necesidad de preparar
un programa para los politicos y
técnicos de primer nivel del
Ayuntamiento de Barcelona en
el afio 82 u 83 lo que me hizo
meterme en este campo. Y luego
he continuado con trabajos di-
versos en muchos lugares del
mundo.

BUSQUEDA DE EMPLEO

Mas de 250 personas acuden a los talleres para buscar empleo

Fundesem Alumni ha realiza-
do cuatro talleres gratuitos diri-
gidos a aumentar las opciones
de empleabilidad de sus alum-
nos. A través de esta iniciativa se
han abordado temas como dar a
conocer aquellos aspectos que
son valorados en el mercado la-
boral actual, dénde buscar em-
pleo cuando muchas empresas

afrontan proéesos de reduccién
de plantilla, cémo superar con
€xito las exigentes pruebas de

seleccion y cémo sacarle prove- -

cho a Internet para conseguir
empleo. Mas de 250 personas
acudieron a los cuatro talleres
gratuitos que desde mayo ha lle-
vado a cabo la asociacién de an-
tiguos alumnos.

José Santacruz, socio director
de Consultoralia, Consultoria
Estratégica y de Marketing, y
profesor de Fundesem, impartié
la conferencia «Marketing Per-
sonal: Diferénciate para descu-
brir tu valor anadido». A este
encuentro le siguieron el «Taller
Activo de Empleo», dictado por
Elisa Espony, directora de Recur-

sos Humanos del Taller Digital
de la UA; y «Supera con éxito
un proceso de seleccién», del di-
rector de Recursos Humanos de
Fundesem, Gabriel Ferrer Curiel.
Los responsables de Fundesem
Alumni cerraron el ciclo con
Nuevas férmulas de bisqueda
de empleo a través de redes so-
ciales y con Javier Gosende.

Oscar Escoto

MBA 2007-2008 T
Ejecutivo comercial de Grandes Cuen-
tasde Vodafone Espaia

£ scar Escoto, al hablar de Fun-
desem, reconoce que haber

realizado un MBA le ha permitido
10 s6lo «adquirir conocimientos
técnicos de gestion empresarials,
sino también estrechar fazos con
los integrantes del tejido empresa-
rial de la provincia. Como ex
alumno, reconoce que el MBA es el
«complemento perfecto a la for-
macién universitaria, pues le
ayudd a adquirir «conocimientos
de las distintas dreas de una
empresa y aprender la importan-
cia de habilidades como el lide-
razgo, trabajo en equipo y resolu-
¢ion de confiictos en puestos de
responsabilidads. Desde su puesto
en Vodafone Espaiia, admite que
«estamos ante una crisis de mag-
nitudes macroecondmicas, por lo
que al igual que el resto de secto-
res nos hemos visto afectados
debido principalmente al aumento
del desempleoy.

José Marfa Santiago Iglesias
MBA 1997-1998

Director general de Valmesa

0sé Maria Santiago Iglesias rea-

lizé un MBA en Fundesem hace
mas de diez anos y desde enton-
ces mantiene una fuerte vincula-
cién con la escuela debido a que
«se ha convertido en la principal
fuente de mi proceso de reciclaje
formativo continuo, tanto con pro-
gramas especificos como proyec-
tos in-company disefiados para las
necesidades concretas de nuestra
organizacions. Lo que diferenciaa
Fundesem es su capacidad para
«trasladar necesidades del mundo
empresarial a un aulas, lo cual le
ha ayudado a adquirir herramien-
tas y conocimientos de aplicacion
directa, necesarios para afrontar
los retos laborales. Como director
general de Valmesa advierte que
«Nos encontramos en un momento
de fuerte ralentizacién de los ser-
vicios de tasacion con finalidad de
garantia hipotecaria, donde la
capacidad de adaptacién al nuevo
escenario tanto financiero como
de negocio es clave para «superar
la crisis actuals.



