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RESUMEN EJECUTIVO

El plan desarrollado en este documento se enfoca especificamente en comercializar aque'llos
servicios del Centro que pueden ser ofrecidos en el corto plazo. Estos servicios se caracterizan
POr no requerir de esfuerzos adicionales en capacitacion de -personal, financiamiento 0

f“veséiﬁ“ié" y desarrollo de forma tal que pueden generar un apalancamiento operativo
inmediato.

El Capitulo I explica los objetivos y estrategias del plan para introducir la linea de servicios del
C.entro al mercado costarricense utilizando medios de comunicacion de bajo costo, correo
directo, publicidad y relaciones publicas.

!’or otro lado se resalta la importancia de desarrollar alianzas estratégicas con empresas O

instituciones que apoyen y generen valor agregado a los esfuerzos del Instituto y del Centro con
el fin de avanzar hacia la consolidacion de los servicios de mediano y largo plazo.

El Capitulo 11 explica los servicios del Centro y sus beneficios asi como la estructura

orga_m.iz'ativa necesaria. A continuaciéon se listan los servicios que el Centro estard en
posibilidades de ofrecer:

a) Alquiler del centro para reuniones empresariales.

b) Videoconferencia y foros virtuales.

¢) Asesorias.

d) Desarrollo de médulos de capacitacién por medio de multimedios.
€) Cursos libres.

El mercado meta se explica en el Capitulo III. Como consecuencia de que no se conté con
recursos ni tiempo suficiente para realizar una investigacion de mercados, se fundamenté la
division del mercado mediante el método de segmentacion de mercados organizacionales y un
analisis Benchmarking de las empresas que actualmente cuentan con centros de
videoconferencia.

El Capitulo IV cubre todo lo referente con la estrategia de comunicacién y promocion, se
especifica la mezcla de medios y uso de herramientas de mercadeo directo tales como, database
marketing y el correo directo.

El Capitulo V trata el plan de ventas multinivel y cémo se dividiré dicho proceso durante la
comercializacion de los servicios del Centro.

Finalmente, el Capitulo VI determina los precios sugeridos para los servicios que ofrecera el
Centro en la primera etapa.
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CAPITULO I: Plan de mercadeo

El proceso de planeacion de la mercadotecnia solamente puede ser llevado a cabo cuando se ha
definido previamente el pensamiento estratégico, analisis situacional y el plan tactico del Centro.

Es hasta ahora que se cuenta con suficiente conocimiento sobre las diferentes variables que
pueden afectar el buen desempefio.

Figura: Insumos del plan de mercadeo.

PENSAMIENTO

FENALUACION DE 1A PLANEAMIENTO
ESTRATEGICO

SITUACTON INTERNA TACTICO
Y COMPETENCIA

PLANEACION DE LA MERCADOTECNIA
e  Objetivos
o Lstrategias
e  Mercado meta
e Mezela de mercadotecnia
e Planes
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1.2 Objetivos de mercadeo

. Introducir la linea de servicios que ofrece el Centro al mercado costarricense ¥y lograr
ventas rentables que contribuyan en compensar los gastos operativos.

Posicionar al Centro como la mejor opcion tecnolégica en Costa Rica', cn.cuanto a
servicios de capacitacion a distancia por medio de videoconferencia y multimedios.

1.3 Estrategias de mercadeo

Enfocarse en el mercadeo y ventas de servicios que no requieran grandes esfuerzos de
nvestigacion y desarrollo para poder ser comercializados.

Utilizar una mezcla de medios de promocion y publicidad de bajo costo.

‘ ® Establecer alianzas estratégicas con empresas e instituciones que puedan apoyar el
crecimiento del Centro.

Desarrollar una politica de precios de penetracién genere utilidades y a la vez sea
atractiva al usuario final.

® Desarrollar e implementar estrategias de trabajo conjunto con la ACT Costa Rica.
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CAPITULO Il: Productos y servicios

El' CECADI-MEXICO tiene la finalidad de servir como un instrumento que apoye f"l
desarrollo de la educacién agricola de los Estados Miembros, asi como la gestion gerencial
del Instituto. Sin embargo, es posible comercializar los servicios hacia el exterior de Instituto
y asi generar ingresos sanos que apoyen el desarrollo de nuevos productos y servicios.

Matriz de tiempo de desarrollo contra necesidad de recursos

@)
3 © ()
@), (b)
BAJO MEDIO ALTO

| TIMFODE DISARROLLO g

a) Centro para reuniones empresariales.

Servicios:

b) Videoconferencia.

c) Foros y paneles virtuales informativos.
d) Asesorias en educacion a distancia.
e) Desarrollo de médulos de capacitacion por medio de multimedios.

P f) Cursos libres.

ALTA

MEDIA

BAJA
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La finalidad de la matriz es sugerir cudles productos o servicios presentan mayor pOSlb.llldlad
de ser comercializados en el corto plazo, a través de la identificacion de los diferentes nive cs;
de necesidad de tiempo de desarrollo y de recursos para cada producto o servicio de
portafolio del Centro.

2.1 Descripcién de los productos y servicios

El Centro estarfa en capacidad de ofrecer:

a) Centro para reuniones empresariales.

b) Videoconferencia.

¢) Foros y paneles virtuales informativos.

d) Asesorias.

¢) Desarrollo de médulos de capacitacién por medio de multimedios.
f) Cursos libres.

2.1.1 Centro para reuniones empresariales

Descripcion del servicio: Utilizar las capacidades de recurso humano, equipo e instalaciones
de planta fisica del Centro para ser alquilado como salén para conferencias, talleres 0
reuniones empresariales.

Beneficios:

v Instalaciones nuevas y debidamente acondicionadas.

¥ El mas moderno equipo de multimedios, sistemas de proyeccion, televisores, pantallas
micréfonos, VHS y cdmaras de television.

v" Ubicacién del Centro en oficinas del [ICA en Coronado, un lugar retirado de la ciudad y
con amplitud de areas verdes. )

v Personal certificado y altamente capacitado en el manejo de tecnologia de multimedios.

2.1.2 Videoconferencia y foros virtuales

Descripcion del servicio: Un foro virtual es un 4rea de discusion general que tiene la
finalidad de enlazar, a través de un servicio de telecomunicaciones, a grupos para discutir un
tema determinado y proponer soluciones.
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Beneficios:

Capacidad de comunicacion con cualquier parte del mundo.

La més moderna tecnologfa de videoconferencia y multimedios al servicio de su empresa.
Personal certificado y altamente capacitado en el manejo de centros de videoconfcfcnc'as'
Facilidad para la centralizacién de la gestion gerencial de las empresas e instituciones al
acortar las distancias entre las sedes centrales y las regionales.

Acceso a nuevos destinos comerciales. s
Apertura de nuevas oportunidades para universidades y centros de ensefianza al permitir

alianzas entre universidades locales e internacionales, diversificando asi los contenidos
de los pensum y alcanzando nuevos mercados.

W G S

N\

2.1.3 Asesorias

Descripcion del servicio: Ofrecer servicios de asesorfa a empresas o instituciones,
nacionales e internacionales, interesadas en crear centros de videoconferencia o servicios que
involucren cualquier aspecto de la tecnologia que utiliza el CECADI-MEXICO.

Beneficios:

¥" Equipo profesional certificado en las distintas ramas tecnoldgicas.
Experiencia comprobada.
v Equipo profesional altamente calificado.

Algunas de las asesorfas que podrian ser ofrecidas por el Centro:

a) Creacion y disefio de centros de videoconferencia.

b) Disefio de paginas de Internet.

¢) Mercadeo de servicios de alta tecnologia.

d) Conversién de material didactico a formatos multimedios.

e) Educacion a distancia por medio de multimedios y videoconferencia.

2.1.4 Desarrollo de médulos de capacitacién

Descripcion del servicio: El Centro cuenta con la capacidad de brindar servicio de desarrollo
de médulos de capacitacion, en diferentes formatos de multimedios, en temas tales como
comercio, gerencia y agricultura.
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2.2 Diagrama de bloques de los servicios

2.2.1 Centro para reuniones empresariales

2.2.2 Videoconferencia

Definicion de

10
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2.3 Estructura organizacional sugerida

Telecomunicaciones

Servicio
Mercadeo al Cliente
vy Ventas

Direccion

Multimedia

Administracion

Entrenamiento

La estructura organizacional aqui especificada pretende ejemplificar la manera en que luciria el organigrama del Centro. Sin
embargo, la misma deberia basarse en la contratacion de personal por proyecto de forma tal que se minimice el costo operativo
al maximo.

11
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CAPITULO IIl: PLAZA

La segmentacion realizada se fundamenta en dos componentes a) un analisis de
Bgnchmarking realizado a los centros que ofrecen el servicio de videoconferencia en Costa
Rica, referirse al anexo #2 que representa un resumen de los puntos mas relevantes.

Benchmarking de la competencia, b) mediante el método de segmentacion por mercados
organizacionales.

3.1 Segmentacién por mercados organizacionales

El objetivo de este tipo de segmentacién se determina por los siguientes factores: a) tipo de
organizacion, b) sus centros de compras y ¢) los tomadores de decisiones. Pretende
visualizar al mercado como un conjunto de organizaciones con patrones econdmicos
comunes y agrupables que pueden responder a necesidades similares.

3.1.1 Categorfas de variables para segmentar mercados organizacionales
a) Tipo de actividad econémica.
b) Tamaiio de la organizacién.
¢) Localizacién geogréfica.
d) Uso del servicio o producto.

3.1.1.1 Tipo de actividad econémica

Se dividird a las empresas o instituciones de acuerdo al tipo de actividad econémica que
realizan: manufactura, educacién, exportacion, etc.

3.1.1.2 Tamafio de la organizacién
Se considerara el tamaiio de las organizaciones meta mediante la utilizacién de diferentes
criterios tales como: volumen de operacién e ingreso anual, numero de empleados, entre
otros.

3.1.1.3 Localizacién geogréfica
Como esfuerzo inicial se tratard de dirigirse a empresas que se localicen dentro del Gran

Area metropolitana con el fin de facilitar el acceso a los servicios asi como agilizar el
proceso de ventas.

12
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3.1.1.4 Uso del servicio o producto

1 . . o ‘ las
Determinar los usos y beneficios que el conjunto de servicios ofrecidos podrian tracr a
organizaciones meta.

3.2 Mercado relevante

El proceso de segmentacién debe definir a quién se debe servir y como diferenciarlo.
Mediante la determinacion del mercado relevante se logra caracterizar el mercado meta y sus
componentes,

El Centro ofrecera servicios orientados al apoyo educativo mediante la cal"“’itac_ién y
formacién del recurso humano desde una perspectiva de desarrollo de las actitudes
tecnol6gicas, comerciales y empresariales.

El mercado meta potencial estarfa constituido por todas aquellas empresas, organizaciones €
Instituciones nacionales o internacionales grandes y medianas.

3.3 Segmentos meta

IICA

Organizaciones de la sociedad civil,

Instituciones de educacién superior.

Organizaciones gubernamentales vinculadas con el comercio, educacién o tecnologia.
Empresas multinacionales de actividad comercial o tecnolégica.

Organismos internacionales con sede u oficina en Costa Rica.

A continuacion se detalla la relacién entre servicios del Centro y usuarios potenciales:
Cuadro de asociacién servicio/usuario

IICA  Organizaciones Instituciones Empresas Organismos
gubernamentales de educacién  Multinacionales internacionales
ey s L LS s R Sy ONG S
Desarrollo de | v v Ve
Moddulos '
Videoconferencias v v v v
y foros virtuales
Alguiler delsalén [ /o= 7 750 T r TN Sdan I e TR S B o
para reuniones |
Cursos libres v v v v v
Asesorias v v v v

13
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CAPITULO IV: Comunicacién, promocién de ventas y relaciones
publicas

4.1 Comunicacién

Para comercializar efectivamente los productos o servicios del Centro es necesario que los
tsuarios potenciales conozcan los beneficios de los mismos. Existen dos caminos por tomar
para dar a conocerlos al publico:

a) La lenta y gradual divulgacion por referencia como resultado de recomendaciones de
usuarios previos.

b) Consecuencia de estimular a través de mecanismos planeados de divulgacion.

Una campafia de comunicacién efectiva debe mezclar ambos aspectos mencionados

anteriormente, de forma tal que conjuntamente, beneficien el esfuerzo de alcance. La

estrategia de comunicacion que se propone para el Centro se beneficiard de las bondades
ofrecidas por ambas.

4.1.1 Objetivos de la comunicacién

* Informar sobre la finalidad del Centro y los beneficios de los servicios que ofrece al
mercado meta costarricense.

* Comunicar los beneficios de ser parte del la Red Interamericana de Capacitacion a
Distancia del IICA a aquellas empresas e instituciones costarricenses que puedan
contribuir con la consolidacién de la Red brindando valor agregado.

4.1.2 Estrategias de la comunicacion

® Realizar esfuerzos publicitarios utilizando medios y mecanismos de promocién no
pagada para comunicar al mercado los beneficios del Centro.

4.1.3 Publico objetivo

e Ejecutivos de la gerencia media y alta de las empresas e instituciones pertenecientes
al mercado meta definido.

14
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4.1.4 Mensaje publicitario

"El Centro de Capacitacion a Distancia del 1ICA, CECADI-MEXICO le ofrece a .,'l:
empresa o institucion la capacidad de comunicarse a cualquier parte del mund'o a lrawle’-
de la mds moderna tecnologia de videoconferencia y multimedios al servicio de la
gestion y capacitacion empresarial”.

.

4.2 Mezcla de medios

La mezcla de medios que se utilizaran para la implementacion de la estrategia sera dividida

de la siguiente forma (referirse al anexo#3. Justificacion de la seleccion de mezcla de medios
realizada):

1. Publicidad a través de medios masivos.
* Periddicos.
* Revistas de circulacién nacional.
* Television.
L ]

Radio.

2. Publicidad directa
® Venta personal.
* Correo directo
® Seminarios, conferencias y exposiciones.
¢ Internet.

Referirse al Anexo #4 para informacién de implementacién y costos.

4.2.1 Medios masivos

En Costa Rica existen muchos medios tales como revistas, programas de television,
peri6dicos, radio, etc., interesados en comunicar articulos nuevos y llamativos que capten la
atencion de la audiencia objetivo. Los mismos, varian tanto en su enfoque el c'ua.l puede ser
financiero, empresarial, tecnolégico, educativo o agricola como en audiencia objetivo.

La variedad de enfoque y audiencia meta de los medios anteriormente mencionados,
permiten grandes posibilidades de alcance y comunicacion. Por otro lado, algunos de estos

medios no cobran por la pauta, lo cual ensancha aun mas los propositos de comunicacién que
el IICA pretende del Centro.

15
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4.2.1.1 Periddicos nacionales

Los periédicos nacionales conforman un gran potencial de alcance puesto que cubren el
territorio nacional y son lefdos por el grueso de la poblacién. Por otro lado cuentan con

muchas secciones informativas que siempre se encuentran en la bisqueda de articulos que les
Proporcionen ganchos publicitarios.

Posibles puntos de esfuerzo publicitario:

l. Comunicados de prensa,
2. Desarrollo de articulos para secciones de interés.

4.2.1.2 Revistas

El mercado costarricense cuenta con gran variedad de opciones en lo referente a revistas

informativas con circulacién nacional e internacional publicadas por diferentes empresas €
instituciones.

4.2.1.3 Televisién

Los canales nacionales cuentan con programacién dedicada a la cobertura de diversos temas
de interés. Normalmente, dentro de la estructura de trabajo tienen asignado a reporteros 0

€Xpertos en comunicacion divididos por categorias tematicas como por ejemplo: educacion,
eventos sociales, tecnologia, economfa y otros mas.

Se realizaran articulos sobre el Centro Y sus servicios, presentados al experto en

comunicacién de forma tal que ubique el mensaje que se busca transmiti como de carécter
informativo y de beneficio al desarrollo de la sociedad costarricense,

4.2.2 Publicidad directa

4.2.2.1 Brochures y folletos

Folleto explicativo

Se desarroll6 el concepto publicitario para el folleto informativo del Centro, referirse. al
anexo # 4. Este documento presenta el pensamiento estratégico, los objetivos, estrategias,
servicios y productos e informacién de contactos.

16
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Brochure promocional

Sc desarrollard un brochure promocional para los diferentes servicios, éste documento se
utilizard como material de apoyo a la labor de ventas, asi como informacién de contactos.

Historias de éxito.

Uf"‘ forma de publicar logros o alcances importantes es por medio de la publicacion de
hlstoqns de éxito. Las mismas pueden ser publicadas en cualquiera de los medios
mencionados en esta seccién y deben acompaiiar el paquete de informacién del Centro.

4.2.2.1 Paquete informativo para apoyo a ventas
Se desarrollard un paquete que contenga la siguiente informacién:

Carpeta del Centro.
Folleto explicativo del Centro.

b

2

3. Brochure promocional de servicios.

4. Articulos sobre tecnologia de videoconferencia y educacién a distancia.

4.2.2.2 Seminarios y conferencias.

Los seminarios y conferencias son un mecanismo muy efectivo para transmitir informacién a
hacia un grupo especifico. Es a través de ellos que una empresa puede agrupar conjuntos
homogéneos que respondan a necesidades comunes.

Un posible mecanismo para lograr minimizar costos en la realizacién de estos eventos sera
invitar a empresas e instituciones a participar como co-patrocinadores.

4.2.2.3 Ferias tecnolégicas y educativas

La participacién en ferias tecnolégicas ofrece gran oportunidad para promover la tecnologia,
logros y servicios del Centro.

4.2.2.4 Internet

La publicidad por medio del uso de la Internet es un medio cada vez mas utilizado por las
empresas que buscan alcanzar mayor cobertura de mercado. EIl Centro cuenta con una
pagina de Internet la cual describe el pensamiento estratégico, objetivos, productos y
servicios, asi como informacion de contactos.

En el ﬁ{t'uro éste mecanismo debe también ser usado como una herramienta para la
prospeccion y ventas, esto se realizard en la fase II del plan de mercadeo.

17




-

CADI-MEXICO

Centro de capacitacién a Distancla México para la Regl6n Central- CE

4.3 Mercadeo Directo

Es el canal m4s adecuado para la promocién de productos y servicios del Centro, puesto que
eleva la productividad de los esfuerzos de ventas, al constituir un sistema interactivo de
mercadeo que utiliza uno o mas medios de promocion.

A continuacion se detalla la mezcla de actividades que se utilizard para alcanzar mas
cficientemente al mercado meta:

4.3.1 Base de datos

El mercadeo mediante el uso de bases de datos database marketing es una herramienta que
puede ser muy beneficiosa para empresas que cuentan con una infraestructura de ventas
consolidada. Permite la manipulacion de la informacién de una forma 4gil y oportuna al
igual que el seguimiento que conlleva la actualizacién de la misma.

Para efectos de ventas, tiene la ventaja de construir un catalogo de clientes con informacion
relevante de gustos y preferencias que oriente el esfuerzo de promocién, razén por la cual es
imprescindible desarrollar una base de datos para el Centro.

4.3.2 Correo directo

El correo directo es una herramienta que bien administrada puede brindar respuestas répidas
en comparacion con otro medios de promocion a un costo razonable. Consiste en seleccionar
un grupo meta de prospectos, definir un servicio o grupo de servicios por ofrecer y una
estrategia creativa para el ataque final.

El correo directo como herramienta de alcance cuenta como las siguientes ventajas:
1. Selectividad de clientela.

2. Flexibilidad de formato promocional.
3. Adaptabilidad a las necesidades del segmento.

18
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CAPITULO V: Venta personal

Sin lugnr a dudas, la venta personal es el mecanismo mas efectivo para comunicar el
propéspo del Centro y sus servicios. Sin embargo, es también el mas desgastante y lento por
requerir el traslado fisico de personal.

La mejor forma de utilizar esta estrategia de aproximacion al mercado es mediante la mezcla
de los diferentes medios de promocién (lo cual genera un alcance mayor en poco tiempo), en
conjunto con un plan de seguimiento de ventas personales.

5.1 Venta multinivel

Se utilizara el enfoque de venta multinivel, el cual consiste en la ubicacién de funcionarios de
las empresas meta, que directa o indirectamente, tienen poder de compra o que de alguna
‘ forma puedan influenciar el proceso de adquisicion. A estas personas se les denomina

coaches puesto que constituyen el vendedor interno que trabaja en favor del proveedor

promoviendo los beneficios del servicio.

El enfoque de venta multinivel pretende ubicar coaches en los tres principales niveles de una
empresa, alta gerencia, media gerencia y operativo. De esta forma se logra el ataque de
ventas al comunicar los beneficios internamente.

5.1.1 Prospeccién

El proceso de busqueda, identificacién y calificacién de clientes potenciales comprende la
primera etapa del proceso de ventas. Es en esta parte en la cual se determina a quién se

dirigira el esfuerzo de ventas.
Mediante la prospeccion se lograra lo siguiente:

1. Nombres de las organizaciones que podrian utilizar los servicios del Centro.
2. Clasificacién de acuerdo al potencial de uso de los servicios y capacidad de adquisicion.
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5.1.3 Recopilacion de informacién para el Pre-acercamiento

En esta etapa se recabard informacién sobre las organizaciones seleccionadas durante la
prospeccion de forma tal que el vendedor logre conocer aspectos del quehacer de la empresa.
Se busca recopilar informacién sobre personas claves en los diferentes niveles de la
organizacién, necesidades que puedan ser solventadas mediante alguno de los servicios del
Centro, caracteristicas del negocio.

5.1.4 Acercamiento al prospecto

El acercamiento hacia el prospecto meta se realizard mediante la utilizacion de herramientas
como el correo directo y el posterior seguimiento telefonico para de alcanzar una cita y lograr
de preparar una presentacion de ventas.

5.1.5 Presentacién de ventas

Una vez que se ha alcanzado el interés de la empresa prospecto por los servicios del Centro
se procedera al desarrollo de una presentacién de ventas. Es en esta ocasién cuando se
presentard formalmente al Centro y sus servicios asi como, basado en la informacién
anteriormente recopilada sobre la empresa prospecto, se orientara la presentacion hacia los
beneficios que podria obtener si utiliza los servicios del Centro.

La presentacién de los servicios del Centro se realizara utilizando material de apoyo tal como
presentaciones de PowerPoint, equipo de proyeccion, folletos, articulos u otros. Dicha
presentacioén sera corta pero durara lo suficiente para despertar el interés en los servicios y
beneficios.

5.1.6 Seguimiento de la venta

Después que se ha logrado una venta es imprescindible mantener el contacto con el cliente.
Es en esta etapa del proceso de ventas en la cual se puede asegurar la continuidad de uso de
los servicios del Centro mediante la indagacién sobre factores posventa tales como la
satisfaccion y percepcion del beneficio logrado con la primera experiencia.

El seguimiento de ventas sera realizado mediante varios mecanismos tales como: llamadas
telefénicas, visitas, encuestas y otros.
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CAPITULO VI: PRECIO
6.1 Definicién del precio

Determinar un precio adecuado y competitivo es un proceso que debe tomar en consideraf:if')n
aspectos fundamentales que en gran medida residen en la naturaleza del servicio,
competencia y los costos operativos.

Se utilizé el método de depreciacion lineal de acuerdo a la Guia de Depreciacion del
Ministerio de Hacienda de Costa Rica, para definir el aporte y desgaste la infraestructura
involucrada en la prestacion del servicio.

A seguidamente, se desarrollara el estudio de estructura de costos para los dos servicios que

se comercializaré en el corto plazo.

s 6.2 Precio de los servicios
A continuacién se presenta la sugerencia de precios para los servicios que se comercializardn

en la primera etapa de la implementacion. Referirse al Anexo #7, para informacién sobre el
célculo de los costos.

6.2.1 Servicio de alquiler del salén para reuniones empresariales.

Los precios sugeridos contemplan los costos operativos totales diarios del Centro y
consideran los resultados de la encuesta sobre precios y modos de negociacién de las
empresas proveedoras de servicios de alquiler de salones para reuniones.

Cuadro sobre precios sugeridos y costos para el servicio de alquiler del salén

Servicio alquiler Costo  Utilidad (%) Utilidad (USS) Precio sugerido
diario (USS)
(USS)
Hora 142.92 75% 107.08 250.00
Media sesion (4 hrs.) 142.92 144% 207.08 350.00
Sesion completa (8 hrs.) 142.92 420% 457.08 600.00
. Nota: Servicios en horas o dias no laborales tiene un sobre precio del 30%.
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6.2.2 Servicio de videoconferencia.

La videoconferencia es el principal servicio con el que contard el Centro y también el mas
dificil de administrar. El precio del servicio de videoconferencia depende directamente de
los costos de conexion que cobren las empresas de telefonia o Carriers, pues son estos COStoS
los que determinarén el nivel de competitividad del mismo en el mercado.

Una conexion puede ser establecida de las siguientes formas:

1. CallBack: Es cuando el proveedor de los servicios de videoconferencia genera la llamada
de conexion localmente hacia el Centro. Cuenta con las ventajas de que el costo es
estipulado a la tarifa del pais que genera la llamada, casi un 50% mas barato que el costo
de haber llamado localmente. Por otro lado, alcanza de hacia cualquier pais del mundo.

2. Usando servicios del ICE o RACSA: El costo de los servicios de telefonia digital en
Costa Rica es alto y cuenta con el problema adicional de no proporcionar conexion con

alcance mundial.

Se sugiere que en la medida de lo posible el Centro utilice el sistema de Callback para
proveer el servicio de videoconferencia internacional.

Cuadro sobre precios sugeridos y costos para el servicio de videoconferencia

Servicio Costo x Utilidad (%) Utilidad (USS) Precio sugerido
Videoconferencia hora de 6 (USS)

canales de

64 Kbps

(USS)
Callback 120.00 250% 180.00 300.00
ICE o RACSA 342.00 40% 136.80 478.00

Nota: Servicios en horas o dias no laborales tiene un sobre precio del 30%.
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El precio total del servicio de videoconferencia comprende los siguientes rubros: |

: . inistrati la
1. Reservacion: Monto que se cobra por concepto de manejo administrativo u:&:o 3
programacion de la conexién con TTVN. Este rubro tiene un costo de $60 por p
comprende los siguientes servicios:

Programacién con TTVN.
Administracion del servicio.
Pruebas de conexion.

2. Alquiler del salén.
3. Tiempo de Conexion.

Politica de cancelacién de servicios:

Una vez iniciada la|Cancelacion total (reserva, salén y tiempo de conexion).
conexion.

24 horas antes. No hay cobro alguno. . :
El mismo dia. $150 por concepto de tarifa de cancelacion.
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Anexos

Anexo #1. Anélisis FLOA del CECADI-México

Fuerzas

Potencial humano

*  Altamente calificado en sistemas de informacion.

* Entusiasta e innovador.

*  Creacién y administracion de CECADI.

Tecnologia

¢  El centro cuenta con equipo de dltima linea en
multimedios y videoconferencia.

Alianzas estratégicas

* Alianza con Texas A&M y UNED.

*  Desarrollo de servicios.

Institucionales

* Cobertura geogrifica interamericana el IICA.

*  Prestigio intermacional del IICA.

* Coordinacién de esfuerzos via ACT's.

® Coordinacion de esfuerzos con CECAP.

Limitaciones
Potencial Humano

Necesidad de personal para apoyo a
administracién, mercadeo, ventas, desarrollo
instruccional y telecomunicaciones.

Financieras

Necesidad de recursos presupuestarios que
respalden los planes de expansion del negocio.

Organizacion

Necesidad de integraciéon con Consorcio Técnico y
CECAP e Informética.

Necesidad de division del trabajo de acuerdo al
perfil profesional.

Necesidad de planeacién formal del crecimiento.
Necesidad de mecanismos formales para
coordinacién y comunicacion.

Necesidad de representacion local de la alta

e Interés de las ACT's por CECADL
e Empresas necesitan acortar distancias para

gestion.

e  Apertura comercial.

e Desarrollo de productos y servicios.

e Desconocimiento de la videoconferencia.

® Necesidad de diversificar la educacién.

Competencia

e Competidores no cuentan con la calidad
tecnolégica.

Industria y gobierno

¢ Infraestructura de telecomunicaciones en
crecimiento.

e  Globalizacién facilita entrada a nuevos mercados.
e  Ministerios urgidos por desarrollar personal.
Tecnologia

e Videoconferencia en fase de despegue.

e Mayor uso de la Internet.

Agricola

e Necesidad de autosuficiencia agricola.

Agricolas o S cala’
e Conocimiento de la dindmica de los sistemas de Institucionales
¥ oo o e Necesidad de unificacién de criterios respecto a
funcioén del Centro dentro del IICA.
Oportunidades Amenazas
Mercados y clientes Mercados y clientes

Desconocimiento de la videoconferencia.
Resistencia a aceptar la educacion a distancia.

Competencia

Aparicién de tecnologias alternativas.
Existencia de otros proveedores.

Industria y gobierno

Restricciones de infraestructura de
telecomunicaciones.
Alto costo de los servicios de telecomunicaciones.

Tecnologia

Falta de madurez de la tecnologia de
videoconferencia.
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Anexo #2. Informacién sobre la competencia

Centro nacional de alta tecnologia, CENAT

Utiliza equipos VTEL.

Cuenta con un salén con capacidad de 30 personas.
Precio sugerido por alquiler del salon: $250-300.
Precio de videoconferencia $1000 - 1500.
Mercados que sirve:

Industrias de componentes tecnolégicos

¢ Entidades educativas estatales.

e Empresas de Biotecnologia.

¢ Empresas manufactureras.

e Gobierno.

Colegio Lincoln

Precio por alquiler del salén: $150-$300.
Precio de videoconferencia $1000 - 1500.
Utiliza equipo Picture Tel.

Mercado que sirve:

e Principal segmento estudiantes del colegio.
e Publico interesado en general.

Caja Costarricense del Seguro Social

e Red nacional de videoconferencia al servicio de los hospitales del pais.
e No comercializan el servicio.
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Anexo #3. Justificacién de la seleccién de mezcla de medios

Para alcanzar el mercado meta de una forma efectiva es necesario conocer dos factores
importantes:

a) Tomar conciencia que comercializamos servicios por lo tanto bienes intangibles.
b) Conocer las herramientas ms eficientes para aproximarse a los clientes.

¢ Productos industriales
~_ o tecnolégicos

‘ Qe Servicios

Productos de consumo
masivo

Necesidades subjetivas

El efecto de las necesidades sobre las decisiones de compra.

//‘
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Ventas directas Contacto directo cara a cara
Distribuidores

Telemercadeo

Correo directo Ningtin contacto personal

Los canales de mercadeo y su enfoque al cliente.

De los gréficos anteriores se concluye lo siguiente:

1. Los productos tangibles de consumo masivo responden a necesidades subjetivas.
2.
3. Los productos netamente técnicos o industriales tienden a responder mejor ante

Los servicios como tales responden a un balance de necesidades objetivas y subjetivas.

necesidades objetivas.

Por otro lado,

33

2!

Todo bien que necesite refuerzo objetivo implica una estrategia de ventas con mayor

orientacion al contacto personal.
Todo bien que necesite refuerzo subjetivo implica una estrategia de ventas con menor

inclinaci6n al contacto personal.
En conclusién, la mayoria de los servicios ofrecidos por el Centro son de corte

tecnolégico por lo que deberian responder mejor a un balance entre ambas necesidades y
a un enfoque mixto para la promocién y ventas.
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Anexo #4. Plan de accién para material de apoyo a ventas

Objetivo: Introducir la linea de servicios que ofrece el Centro al mercado costarricense y lograr ventas rentables que

contribuyan marginalmente en compensar los gastos operativos.

Mecanismos de
Acciones Responsables Programa Recursos Retroalimentacion
Principal  Otros Inicio Fin Monetarios Tiempo
Desarrolio de 2500 unidades Coordinador Director, 15-12-98 05-01-99 $ 1300 15 dias. Brochure promocional de
de brochure promocional. de mercadeo  Agencia de servicios y productos.
-  Fotografias publicidad
- Contenido.
-  Diseflo.
- Arte.
- Impresién
Impresion de 1000 unidades Coordinador Director, 15-12-98 05-01-99 $0. 15 dias.  Folleto explicativo.
de folleto explicativo. de Mercadeo  Agencia de
-  Fotografias publicidad.
- Contenido.
-  Disefio.
- Arte
- Impresidn.
Desarrollo Base de datos de  Esp. Sistemas Coordinadorde  27-11-98 27-11-98 $0 15 dias. Sistema de Informacion de
clientes. Mercadeo clientes (SAC).
- Andlisis.
-  Disefio.
- Desarrollo.
Desarrotlo de material Coordinador 23-11-98 27-11-98 $0 5 dias. Material promocional para
promocional para eventos.  de Mercadeo eventos.
-  Estandarte.
-  Banners CECADI-
MEXICO
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Anexo #5. Cronograma y costo de Implementacién de plan de medios

A

Jal -
D B B 0 i © U
Costo $1,700 $200 $1,000 $200 $1,000
Material Promocional —
Folleto explicativo
Folleto promocional

Carpeta
Pagina WEB
Disefio de contenido E
Actualizacion
Reportaje para TV
Redaccién de articulo
Preparacion de reportaje.

‘ Articulo para revista _

Redaccién de articulo
Disefio de contenido

Sist. Inf. De Clientes. _
Analisis de

requerimientos
Disefio conceptual
Desarrollo

Correo directo )
Seleccion de clientes

Estrategia creativa
Envio

Sl i .

Planeacion

Invitar a publico
Preparacion de encuesta
informativa.

Articulo para periddicas !
Redaccion de articulo
Disefio de contenido

Radio (Institucional) g

Disefio

Produccién

. Total requerido para implementacién: $4,100.00

|
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Anexo #6. Definicién creativa

GEGADI

. Centro de Capacitacidon a Distancia México

MEXICO

6.1 Logotipo del Centro

Logotipo:

Concepto:

El logotipo del Centro esta constituido por un mapa y las iniciales de "Centro de
Capacitacion a Distancia".

El mapa corresponde a una representacion simbélica de las Américas. Se desarrollé
utilizando disefio de lineas curvas con el fin de resaltar caracteristicas de la personalidad
del Centro tales como: flexibilidad, innovacién, creatividad, entre otras.

Los tres Ovalos simbolizan ondas de telecomunicaciones las cuales permiten la
interconexion entre las diferentes partes que conforman las Américas. Cada onda tiene
responde a un grupo de Estados Miembros del IICA, la primera integra a la region norte,
la segunda a la region central y el caribe, la tercera, la region sur. Es de esa manera se
representa los esfuerzos integradores del IICA.

Colores:
Se utilizaron los colores institucionales del IICA como modelo para definir la estructura

de colores del logotipo del Centro.
Pant6n 196 en degradaciones del 70% y del 30%.
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Slogan: Transformando la agricultura de las Américas. Transmite el compromiso que tiene el
Centro, como parte integral de la Red Interamericana de Capacitacién a Distancia, con el
dcstnrrollo y actualizacién del recurso humana en la Region Central encargado de transformar la
agricultura en el proximo milenio.

6.2 Folleto explicativo

El folleto explicativo se desarrollé para ser entregado en la inauguracion del Centro durante
el Comité Ejecutivo realizado en Octubre de 1998 como material interno informativo que
explicara la razén de ser del Centro y los servicios. Dicho folleto incluia la siguiente
informacién:

e Informaciéon del IICA: Misién, Visién, trayectoria, estructura de gobierno, Comité
Ejecutivo, Direccién General y 4reas estratégicas para los servicios de cooperacion.

e Informacién del CECADI-MEXICO: Introduccién, Misién, Vision, objetivos, estrategias,
servicios, modulos de capacitacién y alianzas estratégicas.

6.3 Stickers del CECADI-MEXICO

Centro de Capacitacidén a Distancia México

MEXICO
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6.4 Actividades desarrolladas para el evento del comité ejecutivo

6.4.1 Coordinacion de la inauguracion del Centro.

WELCOME
A ~
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6.4.2 Material publicitario realizado

6.4.2.1 Desarrollo del panel de presentaciones del Centro
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6.4.2.3 Placa conmemorativa
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Anexo #7. Célculo del precio

Céleulo del costo de los servicios de videoconferencia y alquiler del salon.

1. Depreciacién de la infraestructura

Rubro* Costo (USS)  Depreciacion Depreciacion diaria
(afios) (US$)
Acondicionamiento fisico del edificio. 43,000.00 20 8.14
Equipo de Videoconferencia 65,546.74 5 49.66
Catalizador 6,511.00 5 4.93
Computadora para videoconferencia 3,657.00 3 4.62
Sistema de bateria 7,000.00 14 1.89
Cableado 2982.00 20 0.56
Aire acondicionado 12,390.00 10 4.69
Mobiliario 8,735.00 10 3.30
Total inversién infraestructura 149,731.74
Total depreciacién diaria total 71.79
DT)

* Para el calculo de la depreciacion se consider6 exclusivamente el costo de la infraestructura
relacionada con la prestacion del servicio de videoconferencia.

Depreciacion diaria = [(Costo/Depreciacién)/12 meses]/22 dias

2. Costos administrativos

Rubro Valor anual (US$) | Costo Diario (USS)

Salario facilitador 6,000.00 22.72
Afiliacion a TTVN 10,000.00 37.87
Teléfono 1,200.00 4.54
Costo administracion total (CAT) 65.13

COT = (Valor anual/ 12 meses)/22 dias
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DI-MEXICO

3. Costo total del servicio del alquiler del sal6n.

Rubro Costo Diario (USS)
Depreciacion diaria total (DDT) 77.79
Costo administrativo total (CAT) 65.13
Costo operativo total (COT) 142.92
COT =DDT + CAT
4. Calculo del punto de equilibrio mensual
Punto de Equilibrio: CFT-IT=0
Tal que:
CFT = Costo fijo total
IT = Ingreso total
CFT = COT = $142.92* 22 dias = $3,144.24
5. Costo de conexiones de videoconferencia
Rubro Costo / hora (USS) 6 canales
384 Kbps.
Usando call back 120.00
Llamada local (Usando ICE) 342.00
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Anexo #8. Procedimientos para uso del servicio de alquiler del salon y
videoconferencia

a)

. Servicio de alquiler del Salén para reuniones

La solicitud de uso del servicio de videoconferencias del Centro puede ser realizada
mediante notificacion escrita a través de cualquiera de los siguientes mecanismos:

Fax.
Correo electrénico.
e Memorando.

Se debe indicar la siguiente informacion:

Nombre de contacto responsable.

Nombre de la compaiiia.

Teléfono.

Fax.

Correo electronico.

Fecha del evento.

Hora de inicio y duracion.

Indicar si necesita servicio de catering, especificar tipo (Coffee break, almuerzo u
otro).

Nuamero de personas que asisten.

Equipo de apoyo.

El encargado de administrar el servicio verificard en el sistema de informacién de
mercadeo (SIM) que no existan compromisos para la fecha y hora indicada.

Si existe espacio disponible, el departamento de mercadeo y ventas realizara una
cotizacién a la empresa solicitante detallando el precio de los servicios y forma de pago.

Si el servicio es solicitado para ser usado dentro de dias u horas no laborales, se debera
notificar al Jefe de Guardias para tomar las medidas de seguridad pertinentes.

La solicitud de servicio se formaliza (inicamente con una orden de compra extendida por

la empresa interesada indicando todos los datos listados en el punto "a" y monto total de
la factura (en plena concordancia con el cotizado mediante el SIM).
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b)

Una vez recibida la orden de compra, mercadeo y ventas notificaré al departamento de
tecnologia para asegurar el correcto funcionamiento de los equipos solicitados. Serd
responsabilidad de todos los funcionarios del Centro la coordinacién y ejecucién de los
servicios que se presten.

Servicio de alquiler del salén para videoconferencias

La solicitud de uso del servicio de videoconferencias del Centro puede ser realizada
mediante notificacion escrita a través de cualquiera de los siguientes mecanismos:

e Fax.
e Correo electrénico.
* Memorando.

Se debe indicar la siguiente informacion:

Nombre de contacto responsable.
Nombre de la compaiiia.

Teléfono.

Fax.

Correo electronico.

Fecha del evento.

Hora de inicio y duracioén.

Indicar si necesita servicio de catering, especificar tipo (Coffee break, almuerzo u
otro).

Numero de personas que asisten.
Necesidad o no de traduccion simultédnea.
Equipo de apoyo.

El encargado de mercadeo y ventas verificard que no existan compromisos para la fecha y
hora indicada.

Si existe espacio disponible, el departamento de mercadeo y ventas realizara en el SIM
una cotizacion a la empresa solicitante detallando el precio de los servicios y forma de

pago.

Si el servicio es solicitado para ser usado dentro de dias u horas no laborales, se debera
notificar al Jefe de Guardias para tomar las medidas de seguridad pertinentes.

La solicitud de servicio se formaliza inicamente con una orden de compra extendida por

la empresa interesada indicando todos los datos listados en el punto "a" y monto total de
la factura (en plena concordancia con el cotizado por el SIM).
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Una vez recibida la orden de compra, mercadeo y ventas notificard al departamento de
lccnplogiu para programar las conexiones y asegurar el correcto funcionamiento de los
€quipos solicitados. Serd responsabilidad de todos los funcionarios del Centro la
coordinacion y ejecucion de los servicios que se presten.
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Anexo #9. Fuentes de informacién sobre el mercado meta

a) Directorio de la AMCHAM. Cdmara de comercio costarricense-americana.
b) Directorio de exportadores e importadores de Costa Rica.

¢) Directorio de empresas en parques industriales y zonas francas.

d) Directorio de instituciones internacionales acreditadas en Costa Rica.

¢) Listado de las top 30 empresas exportadoras de Costa Rica.
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1CO

Anexo #10 Plan de accién para 1999

Plan de accion para la comercializacion de los servicios del CECADI-M EXICO en Costa

Rica.

Plan de trabajo para enero
Actividad
Dividir el mercado meta por servicios y

sectores.

Actualizacion de la estructura de costos

por servicios.

Planeamiento, desarrollo e
implementacion del estudio de
necesidades de educacién y capacitacion

para Costa Rica.

Andlisis de requerimientos, disefio ldgico,
disefio fisico y programacion e
implantacién del sistema de informacion

de clientes.

Disefio creativo, fotografia, arte,
produccion e impresion del folleto

informativo del Centro.

Disefio creativo, fotografia, arte,
produccién e impresion del brochure de

venia.

Actualizacion de la base de datos de
mercadeo con informacion de empresas y

contactos.

Duracion
18/01/99 - 20/01/99

21/01/99 - 25/01/99

04/01/99 - 18/01/99

11/12/98 - 20/01/99

11/12/98 - 20/01/99

04/01/99 - 20/01/99

22/01/99 - 02/01/99

Responsable(s)
Rsolano/Rledesma

Rsolano/Rledesma

Kelly
Murphey/Rsolano/
Rledesma/ACT-
CR.

Rsolano/Rledesma/
Kramirez

Rsolano/Rledesma

Rsolano/Rledesma

Asistente/Rsolano/
Ljimenez

Resultado(s)
Documento de
segmentacion del
mercado.

Documento de
estructura de costos.

Documento de
estudio de
necesidades.

Sistema informacion
de mercadeo en

produccion.

Folleto informativo
del Centro.

Brochure de ventas y
promocion de los
servicios del Centro.

Base de datos de
clientes y mercadeo
actualizada.

41




Centro de capacitacién a Distancla México para la Reglén Central- CECADI-MEXICO

Plan de trabajo para Febrero
letividad

Duracion

Responsahle(s)

Resultado(s)

*  Desarrollo e implantacién de 01/03/99 - 05/03/99  Rsolano/Rledesma/Kra Documento de
procedimientos internos de venta y uso mirez. procedimientos de
del Centro, uso del centro.

*  Desarrollo e implementacion de correo 15/02/99 - 30/02/99  Rsolano/Asistente/Lji 30 Envio de correo.
directo, menez/Rledesma

*  Preparacion, edicion de articulos para 01/02/99 -12/02/99  Rsolano/Rledesma/Kra Catélogo de
revistas y periddicos. mirez articulos.

®  Seguimiento del correo directo. 11/12/98 - 20/01/99  Rsolano/Rledesma Lista de empresas

contactadas.

Desarrollo pdgina WEB. 04/02/99 - 20/02/99  Rsolano/Avalerio/Rled Pégina WEB

esma actualizada.
e Capacit
apacitacién personal en tecnologla. /100 08/02/99 Rledesma Conocer tecnologia.
Documentos o
® 7 Apeye & los cenires regionsics. 01/02/99 - 26/02/99 Rsolano/Rledesma _asesorias realizadas.

Plan de trabajo para Marzo
Actividad

e Desarrollo e implementacion del
segundo correo directo.

e Seguimiento del segundo correo
directo.

e  Planeacién e implementacion del
primer seminario de educacion a

distancia.

e Actualizacion de pdgina WEB.

e  Publicacion de articulos.

e Apoyo a los centros regionales.

Duracion

01/03/99 - 08/03/99

15/03/99 - 19/03/99

22/03/99 - 26/03/99

01/03/99 - 12/03/99

09/03/99 - 26/03/99

01/03/99 - 31/03/99

Responsable(s)

Rsolano/Rledesma/Kra
mirez.

Rsolano/asistente/Lgi
menez

Rsolano/Asistente/Lji
menez/Rledesma/Kra
mirez

Rsolano/Avalerio/Rled
esma

Rsolano

Rsolano/Rledesma

Resultado(s)

20 correos enviados.

Lista de empresas
contactadas.

Catdlogo de
articulos.

Pégina actualizada

4 Articulos
programados para
publicacién.
Documentos o
asesorias realizadas.
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Plan de trabajo para Abril.
letividad

Duracion

Responsable(s)

Resultado(s)

*  Seguimiento de prospeccién del 01/04/99 - 08/04/99  Rsolano/Ljimenez.  Lista de empresas
seminario contactadas.

*  Apoyo a los centros regionales. 01/04/99 - 30/04/99  Rsolano/Rledesma Documentos 0

asesorfas realizadas.

*  Seguimiento del segundo correo 15/04/99 - 28/04/99  Rsolano/asistente/Ljim Lista de empresas
directo enez contactadas.

® _ Clip de TV para el Centro. 20/04/99 - 22/04/99  Rsolano Clipde TV.

Plan de trabajo

Actividad

Duracion
02/05/99 - 14/05/99

Actualizacién del plan de mercadeo del
Centro.

Publicacion de articulos en revistas. 11/05/99 - 20/05/99

Desarrollo e implementacion de
promocion de los servicios del Centro
utilizando descuentos.

11/05/99 - 20/05/99

Actualizacion de la base de datos de
mercadeo con informacidn de empresas y
contactos.

24/05/99 - 27/05/99

Responsable(s)
Rsolano/Rledesma

Rsolano/Rledesma/
Kramirez

Rsolano/Rledesma

Rsolano/Rledesma

Resultado(s)

Documento de plan
de mercadeo
actualizado.

2 Articulos
publicados.

Estrategia de
promocion.

Base de datos de
clientes y mercadeo
actualizada.
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Plan de trabajo para Junio.
tetividad

Duracion

Responsable(s)

Resultudo(s)

*  Desarrollo y realizacidn de seminario 01/06/99 - 11/06/99  Rsolano/Ljimenez/ Documento de plan
sobre tecnologia de videoconferencia y Kramirez/Rledesma de mercadeo
aplicaciones en la educacion. actualizado.

*  Desarrollo y publicacién de articulos para 11/06/99 - 20/06/99  Rsolano/Rledesma/ 2 Articulos
revistas. Kramirez publicados.

*  Desarrollo de la segunda etapa del 01/06/99 - 30/06/99  Rsolano/Rledesma ~ Sistema de inf de
sistema de inf. de mercadeo. mercadeo

implantado.

*  Desarrollo y publicacién de comunicados trart
de prensa. 21/06/99 - 24/06/99  Rsolano/Rledesma 2 publicaciones en

prensa escrita.

®  Seguimiento a prospeccion del segundo 14/06/99 - 21/06/99 R's.olano/Asistcnte/ Lista de empresas
seminario. Ljimenez contactadas.

*  Apoyo a los centros regionales. 01/06/99 - 30/06/99 Rsolano/Rledesma Escocszrr?:sn:::l y

Plan de trabajo para Julio.

Actividad
e Desarrollo y envio del tercer correo
directo.

o Desarrollo y publicacién de articulos para
revistas,

e  Seguimiento al tercer correo directo.

o Apoyo a los centros regionales.

Duracion
01/07/99 - 10/07/99

12/07/99 - 20/07/99

12/07/99 - 30/07/99

01/07/99 - 30/07/99

Responsable(s)
Rsolano/Asistente/
Rledesma

Rsolano/Rledesma/
Kramirez

Rsolano/Rledesma

Rsolano/Rledesma

Resultado(s)
30 correos enviados.

2 Articulos
publicados.

Lista de empresas
contactadas.

Documentos o
asesorias ralladas.




Centro de capacitacién a Distancia México para la Regién Central- CECADI-MEXICO

Plan de trabajo
Actividad
*  Seguimiento al tercer correo directo.

para Agosto.

* Desarrollo y publicacién de articulos para
revistas.

®  Relanzamiento de la estrategia del Centro
para promocionar nuevos servicios.

*  Apoyo a los centros regionales.

®  Actualizacion del sistema de informacion
de mercadeo.

Duracion
02/08/99 - 16/08/99

12/08/99 - 20/08/99

12/08/99 - 30/08/99

01/08/99 - 30/08/99

27/08/99 - 31/08/99

Responsable(s)
Rsolano/Asistente/

Rsolano/Rledesma/
Kramirez

Rsolano/Rledesma

Rsolano/Rledesma

Rsolano/asistente

Resultado(s)

Lista de empresas
contactadas.

2 Articulos
publicados.

Lista de empresas
contactadas.
Documentos o

asesorias realizadas.

Base de datos
actualizada.

Plan de trabajo para Septiembre.

Actividad

e Apoyo al planeamiento la participacion
del Centro y la Red en la JIA.

e Desarrollo y publicacidn de articulos para
revistas,

e Desarrollo del tercer seminario de

multimedia y centros virtuales de
ensefianza.

o Apoyo a los centros regionales.

Duracion
02/09/99 - 16/09/99

17/09/99 - 22/09/99

06/09/99 - 16/09/99

01/09/99 - 30/09/99

Responsable(s)

Rsolano/Asistente/
Rledesma/Kramirez

Rsolano/Rledesma/
Kramirez
Rsolano/Asistente/

Ljimenez/Rledesma
/Kramirez.

Rsolano/Rledesma

Resultado(s)

Documento de plan
de accion.

2 Articulos
publicados.
Lista de empresas

contactadas.

Documentos o
asesorias realizadas.

45




Centro de capacitacién a Distancla México para la Regién Central- CECADI-MEXICO

Plan de trabajo
letividad
*  Apoyo a evento JIA

¢ Desarrollo del 4to Correo directo.

* Apoyo a los centros regionales.

®  Seguimiento prospectos de tercer
seminario y 4to correo.

Duracion
01/10/99 - 15/10/99

17/10/99 - 22/10/99

06/10/99 - 16/10/99

01/10/99 - 30/10/99

Responsable(s)
Rledesma/Rsolano

Rsolano/Rledesma/
Kramirez

Rsolano/Asistente/

Ljimenez/Rledesma
/Kramirez.

Rsolano/Rledesma

Resultadol(s)

Documentos y
presentaciones.

20 empresas
contactadas.

Documentos 0
asesorfas realizadas.

Lista de empresas
contactadas.

Plan de trabajo para Noviembre.
Actividad

e Inicio de desarrollo del plan de mercadeo

del Centro y de la Red para el 2000.

e Apoyo a los centros regionales.

e  Seguimiento prospectos de tercer
seminario y 4to correo.

e Diseiio creativo, fotografia, arte,
produccidn e impresion del material
promocional del Centro.

e Disedio creativo, fotografia, arte,
produccidn e impresion del material
promocional de la Red.

Duracion
01/11/99 - 17/11/99

01/11/99 - 30/11/99

01/11/99 - 30/11/99

17/11/99 - 30/11/99

17/11/99 - 30/11/99

Responsable(s)
Rsolano/Asistente/
Rledesma

Rsolano/Asistente/
Ljimenez/Rledesma
/Kramirez.

Rsolano/Rledesma

Rsolano/Rledesma

Rsolano/Rledesma

Resultado(s)
Propuesta de plan.

Documentos o
asesorias realizadas.

Lista de empresas
contactadas.

Material
promocional para el
Centro.

Material
promocional para el
Centro.
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Plan de trabajo para Diciembre,
tetividad Duracion Responsable(s) — Resultudo(s)
*  Finalizacién del desarrollo del plan de 01/12/99 - 17/15/99  Rsolano/Asistente/  Plan final de

mercadeo del Centro y de la Red para el Rledesma mercadeo y ventas.
2000.
®  Apoyo a los centros regionales. 01/12/99 - 17/12/99  Rsolano/Asistente/  Documentos 0
Ljimenez/Rledesma asesorfas realizadas.
/Kramirez.
e Seguimiento prospectos de tercer 01/12/99 - 17/12/99  Rsolano/Rledesma  Lista de empresas
seminario y 4to correo. contactadas.
®  Apoyo en la realizacidn de reportes 10/12/99 - 15/12/99 Rledesma/Rsolano/ Documento de
anuales institucionales y presupuesto. Kramirez presupuesto, reportes

y plan de accion.
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