
Introducción:

La Universidad americana “Solomón University” ha estado vendiendo en España un MBA que se cursa en Estados Unidos durante los últimos 5 años.

Los cursos hasta ahora se realizaban en EEUU, implicaban un desplazamiento por parte de sus alumnos a la ciudad de Columbia donde esta la sede de la universidad.

La universidad de “Solomon University” es una de las universidades con más prestigio en los EEUU. Aparece en el ranking del Finantial Times (http://www.ft.com) en el puesto 30 del mundo siendo uno de los destinos preferidos por los ejecutivos españoles para cursar sus estudios de postgrado en el extranjero.

Hasta ahora la estrategia de captación por parte de esta Universidad en España  ha sido la aparición en directorios especializados, algunos anuncios en medios de comunicación masiva (como el suplemento de negocios del País, ABC y Expansión) y la presencia en todas las ferias especializadas del sector.

En este momento la Universidad “Solomón University” está pensado en introducirse definitivamente en España fruto del crecimiento del mercado de formación de postgrado en España y va a introducir, junto con la oferta que hasta ahora venía comercializando, una nueva línea de negocio de formación por Internet. Esta línea de negocio se ha creado con éxito en EEUU para satisfacer la demanda de formación de un incipiente mercado de habla hispana local.

Para ello tiene pensado montar delegaciones comerciales en los centros geográficos más interesantes en función del número de potenciales clientes existentes.

La estrategia de comunicación en la que esta pensando es mantener la estrategia que utilizaban hasta ahora que ya les producía buenos resultados, pero quieren realizar el lanzamiento de la nueva división de formación por Internet en castellano, utilizando medios de comunicación directos y muy segmentados que a su vez se apoyaría en las acciones convencionales que utilizaban en su línea de negocio tradicional.

Necesidades del cliente

Para ello la “Solomón University” solicita a la agencia de consultoría de marketing directo y bases de datos que presente su mejor propuesta para la realización de una campaña de comunicación a través de  medios directos de comunicación (on-line, convencionales y alternativos) para el lanzamiento de la nueva división de formación on-line en España. También desea que se incluya en la propuesta algunas acciones alternativas de test en un País Latinoamericano.

La Universidad de Solomon entregará a la empresa sus ficheros de clientes y prospectos y requerirá:

· La normalización y deduplicación del fichero

· La eliminación de registros nulos

· El enriquecimiento con información de perfil si fuese necesario

· Un informe detallado del perfil del público objetivo al que se van a dirigir.

Complementariamente y en función de la respuesta esperada solita que se le sugiera donde situar las tres delegaciones que tiene previsto abrir en España.

Objetivos:
· Para que un master pueda dar comienzo hay que conseguir un mínimo de 10 alumnos, que es donde se alcanza el punto de equilibrio, sin incluir los costes de marketing 

· A partir del alumno 10 el margen sobre los ingresos es del 60%

· Por lo que la empresa ha fijado un objetivo de rentabilidad del 20% el primer año para cada curso
Oferta

· MBA en inglés en la Universidad de Solomon (este producto ya tiene su plan de comunicación aunque se espera escuchar propuestas de integración de la nueva estrategia con la del MBA)

· MBA on-line (con la misma duración, características y titulación que el que se realiza en EEUU)

· Executive MBA en e-business on-line (con la misma duración, características y titulación que el que se realiza en EEUU)

· Master en Dirección de Recursos Humanos on-line (con la misma duración, características y titulación que el que se realiza en EEUU)

Precios:

Los productos están posicionados en la gama alta y tienen un precio elevado

· MBA en inglés en la Universidad de Solomon 40.000 U$

· MBA on-line 30.000 U$

· Executive MBA en e-business on-line 20.000 U$

· Master en Dirección de Recursos Humanos on-line  20.000 U$

Base de Datos

La “Universidad Solomon” facilitará a la Agencia la base de datos de sus actuales clientes de MBA en los últimos 5 años.

Esta base de datos esta formada por 50 alumnos.

La “Universidad Solomon” facilitará a la Agencia la base de datos un listado de interesados en la oferta formativa on-line de un pretest que se realizo en España en el mes de octubre.

Las características de este prestest fueron:

El pretest se realizo para decidir si el mercado estaba suficientemente maduro para lanzar esta nueva línea de productos

Los medios utilizados para realizar este prestest fueron:

· Anuncios en prensa especializada (compartidos con el MBA)

· Presencia en ferias de postgrado (compartidos con MBA)

· Campaña de comunicación on-line

· Acciones de mailing a bases de datos de profesionales

Los resultados son:

250 registros de personas interesadas en cada uno de los programas

La agencia por tanto para la elaboración de su propuesta va a disponer de:

La actual cartera de clientes

La base de datos de interesados obtenida del pretest

Timming

Los cursos comenzaran el 22 de octubre de este año y las acciones de comunicación comenzarán el 15 de abril.

Incentivo

El coste de los master por Internet es, de media, un 25% mas barato que su homologo convencional y no se tendrán que desplazar a EEUU para cursarlo.

Presupuesto

El presupuesto a presentar por la agencia incluye todos los costes

· La compra o alquiler de las listas

· La producción de los materiales a utilizar en el envío

· La tarifa postal del envío y el manipulado del mismo (bien sea por correos, Internet u otro proveedor postal) 

Briefing de Campaña
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