Capitolo 5: Promozione e marketing sociale




5. PROMOZIONE E MARKETING SOCIALE 

 Il presidio delle funzioni di marketing, comunicazione e promozione è di fondamentale importanza per l’ASPeF. Nell’insieme degli elementi di management, atti a favorire lo sviluppo dell’azienda, a fianco all’assetto organizzativo, alla gestione del personale e al controllo di gestione, si collocano la gestione delle relazioni esterne che deve trasformarsi da estemporanea attività di contatto a sistematica e professionale attività di rapporto. Conseguentemente le scelte di marketing devono portare come risultato un’efficace informazione dei cittadini e di promozione dell’ente, consentendo di meglio gestire l’articolata funzione sociale che essa svolge.

Tra le leve di marketing vi sono quelle della comunicazione, promozione e pubblicità. Loro caratteristica è quella di essere gestite nella maggior parte dei casi in modo non professionale e non scientifico, spesso per mancanza di fondi. Questo non permette di ottenere risultati sufficientemente stabili nel tempo e, di conseguenza, è obiettivo dell’ASPeF rendere questa funzione stabile. 

Essendo la nostra un’azienda di erogazione e diffusione di servizi sociali, essa ha l’obbligo morale di comunicare  con i cittadini e, in particolare, di  raggiungere la fascia di popolazione che più abbisogna di aiuto, per informarla dei servizi dei quali può fruire. Il marketing deve quindi essere inteso come presupposto per il raggiungimento degli impegni statutari.
L’intento dell’A.S.P.eF. è quello di avvalersi del marketing per cogliere costantemente le necessità e la domanda reale dell’ambiente esterno. Lo sforzo diretto in questo senso è molto forte e significativo, e coinvolge tutti i servizi.  Il primo passo, per un progetto di campagna di marketing ad hoc per ogni servizio erogato, è stato mosso con l’approccio al macroambiente. Il secondo passo implicherà l’analisi dei pubblici del macroambiente. 

Grazie al marketing si vogliono studiare modalità di contatto con il pubblico tali da rendere l’azienda accessibile rispetto ai pubblici di riferimento: prendendo in considerazione orari di apertura “studiati” e le necessità reali con campagne in tempi e luoghi ad hoc.

Un altro punto importante è quello del fund-raising, ossia la raccolta fondi, che sarà parte integrante del piano di marketing una volta imposta l’immagine positiva dell’A.S.Pe.F.

Tramite la raccolta fondi e la sponsorizzazioni sociali l’azienda sarà in grado di contribuire alla composizione del bilancio di quei servizi che già eroga anche a chi non è in grado di sostenere la contribuzione diretta.

5.1
Campagna  Marketing S. A. D

 La progettazione di una campagna di marketing, volta a far conoscere il Servizio di Assistenza Domiciliare, è determinata dall’aumento costante  della popolazione anziana mantovana che abbisogna dei servizi da noi offerti ma che di fatto ignora la loro esistenza. 

Dalla ricerca dell’IRS effettuata nel novembre del 1997 in merito alla condizione e ai bisogni dei cittadini mantovani si evince che negli ultimi 20 anni si è verificata una forte diminuzione della natalità e un aumento della vita anche a Mantova e questo a determinato che il numero degli anziani sia cresciuto in un contesto di popolazione in rapida diminuzione.

Questi dati fanno prevedere che gli adulti che oggi sono in fase attiva quando saranno anziani non avranno figli in grado di aiutarli e sostenerli. Oggi gli anziani con più di 65 anni che vivono soli sono tra i 3500 e i 4000. Inoltre, con l’aumento dell’età cresce la probabilità per un anziano di rimanere a vivere da solo  anche da vedovo. A queste considerazioni si deve aggiungere il fatto che le condizioni economiche delle famiglie di anziani sono nel complesso mediamente peggiori rispetto a quelle delle famiglie di adulti, e inoltre che negli ultimi anni esse stanno registrando un ulteriore peggioramento. Per avere un quadro più chiaro della situazione elencheremo alcuni dati: il 75% degli anziani è stato ricoverato in ospedale nell'ultimo anno; il 18% non riesce ad alzarsi da solo dal letto; il 7% non è in grado di mangiare da solo; e ben il 17% non è in grado di prendersi cura della propria persona in modo autonomo. Ad oggi solo il 52% della popolazione anziana riesce a gestirsi in piena autonomia (cucinare, tenere pulita la casa, prendersi cura di se, avere la capacità di muoversi all’esterno dell’abitazione per fare la spesa o delle commissioni).(Ricerca IRS).

Non si deve nemmeno sottovalutare poi il problema della solitudine. E’ indispensabile far sapere all’anziano su chi può contare nel momento del bisogno. Ben l’8,6% degli anziani vive solo, senza parenti nelle vicinanze e ha oltre i 75 anni. Gli altri vivono fisicamente vicino ai propri familiari, ma non è detto che questo implichi un loro reale interessamento.( Ricerca IRS).

Ben il 61% degli anziani mantovani dichiara di non essere a conoscenza  di alcun tipo di servizio per loro nell’ambito cittadino.

A Mantova il 47,7% è a conoscenza del Servizio di Assistenza Domiciliare ma non lo usa, solo il 6,3% lo conosce e lo usa , ben il 45,9% non lo conosce proprio. Solo il 3,6% conosce e usa il servizio di telesoccorso.( Ricerca IRS).

E’ quindi necessaria una diffusione mirata delle informazioni. La forma della comunicazione da noi adottata sarà di tipo confidenziale e semplice per poter raggiungere i  nostri destinatari. E’ stato provato che una forma di tipo confidenziale è gradita all’anziano perché ci fa sentire  “amici “ e quindi più propenso a recepire il messaggio.  La nostra campagna è rivolta da un lato ai soggetti più a rischio , più deboli , meno informati sulle opportunità esistenti, delle quali necessitano. Dall’altro lato , si attiverà una comunicazione specifica e diversa dal precedente nella forma e in parte nei contenuti, a medici, distretti, ospedali, farmacie, ambulatori, Asl, studi privati e Comune. 

PER GLI ANZIANI DELLA CITTA':opuscolo" TI INFORMO CHE" allegato.

PER GLI ANZIANI OVER 75: un depliant esplicativo e una lettera personalizzata (allegata) .

PER I MEDICI, I DISTRETTI, GLI OSPEDALI ETC.: una locandina esplicativa diversificata dal depliant precedente, che evidenzi determinati aspetti di interesse specialistico. Il tono che verrà usato per rivolgersi a questo target non sarà  per nulla confidenziale ma adatto al segmento di riferimento. (allegato)

PER LE RICORRENZE QUALI FIERE E CONVEGNI: un video  che comprenda varie immagini e situazioni atte a chiarire in pratica il tipo di servizio offerto dall’Azienda.

5.2
Campagna  Marketing Farmacie Gramsci e Due Pini.
Considerando la situazione di mercato delle due farmacie è evidente l’incremento di elementi concorrenziali e le conseguenze che esso comporta per il risultato economico atteso. La realizzazione di una campagna permanente di marketing mirata alla fidelizzazione dei clienti già acquisiti è, di conseguenza, indispensabile. Per far ciò è innanzi tutto necessario essere a conoscenza del target dei clienti che le frequentano e dei loro bisogni per rispondere a una domanda reale in forte trasformazione indogena ed esogena. E' fondamentale essere in grado di offrire al cliente ciò che richiede, sia si tratti di un orario più flessibile, sia si tratti dell'ampliare la distribuzione di una tipologia di prodotto (erboristico e/o omeopatico) o altro ancora. Bisogna fare in modo che nella valutazione da parte dell'utente in merito al "costo" (non solo di denaro) che gli si richiede per recarsi in una nostra farmacia prevalga il beneficio finale che ne ricava. Lo strumento più idoneo per saggiare le reali necessità dell'utente è un test che viene loro fornito nell'ambito delle farmacie a cadenza periodica (allegato). In base all'analisi dei risultati si decidono scelte di marketing più oculate e diversificate per le due farmacie a seconda delle necessità effettive.  La somministrazione del test, inoltre, mette in grado di stabilire le ore e i giorni di maggior affluenza relazionati con l' età, il sesso, la residenza.  Per la istituzione di un il servizio di consulenza presso le farmacie queste notizie sono indispensabili. Un'analisi di questo tipo può inoltre riuscire a conoscere la clientela abituale, da che tipo di malattie è affetta e la sua fascia d'età, indicazioni utili per una migliore gestione del magazzino, per l’acquisto di nuovi prodotti da offrire a un pubblico dai bisogni composti. La finalità del test è anche quella della comunicazione e della presentazione dei servizi offerti dall'A.S.P.e.F. Indirettamente anche gli altri servizi dell'azienda, potranno usufruirne essendo allegata al test una scheda nominale che garantisce all'utente che lo desideri di ricevere dettagliate spiegazioni in merito al servizio/i prescelto. Alla base della nostra campagna vi è una comunicazione mirata all'evidenziare la validità del servizio erogato. Grazie a questo si riesce a spingere verso un'ulteriore distribuzione dei nostri prodotti/servizi. Il passo successivo è volto all'identificazione dei nostri concorrenti. E’ necessario essere in grado di monitorare la loro posizione attuale, il grado di soddisfacimento o meno della stessa clientela che ne implicherà le loro mosse strategiche. Secondo la ricerca americana T.A.R.P., un cliente insoddisfatto comunica a ben 10 persone questo suo stato, mentre quello soddisfatto solo a 4.  Nel contempo vi è la possibilità di recuperare una percentuale pari al 60-70% di utenza insoddisfatta a patto che la risoluzione del problema/situazione sia rapida e soprattutto soddisfacente. 

5.3
Iniziative di marketing 1999

SERVIZI
MODALITA’ DI INTERVENTO

FARMACIE
· VOLANTINO DA BANCO


· LETTERE  PER FAMIGLIE BORGO CHIESA NUOVA




· FOGLIO NOMINALE 




· QUESTIONARIO 




· FIDELIO



SAD
· DEPLIANT A TRE  FACCE 




· LOCANDINA PER AMBULATORI



RSA 
BROSSURE CON SERVIZI OFFERTI DALLA RSA

ALLOGGIO PROTETTO
PER ALLOGGI PROTETTI PUBBLICICIZZAZIONE PRESSO OSPEDALI, ASL, AMBULATORI

SERVIZI IN EVOLUZIONE (Comunità alloggio, domiciliare handicap).
PER SERVIZI IN EVOLUZIONE BROSSURE ESPLICATIVA E INFORMATIVA

PALATè
· lettere ad aggregazioni giovanili e potenziali fruitori

· Mailing telefonico



AZIENDA
Segnaletica - targhe

FIERE
ALLESTIMENTI E SPESE IN LOCO

CAG
INDAGINE DI GRADIMENTO PER ESTENSIONE SERVIZIO

RIABILITAZIONE
DEPLIANT 


LOCANDINA 




LETTERA 



SOGGIORNI
DEPLIANT  DA INVIARE CON LETTERA ALLEGATA 
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