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1. RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de Marketing nace tras el creciente interés de las empresas por innovar. La
trascendencia que ha tomado la innovacion en los Ultimos afios, dados los beneficios y avances
gque ha generado en diferentes sectores de la industria, ha motivado a muchas empresas a querer
generar competencias y conocimiento de innovacién en todo su capital humano. Sin embargo,
debido a los costos de capacitar y el escenario actual de desaceleracion en la economia, estas
aplazan sus planes de capacitacion o Unicamente capacitan a algunas personas que consideran

claves para cada proceso. Como solucién a esta problemética, nace Innpratice.

El Club de Innovacién, a través de una plataforma digital, bajo el programa Innpractice, busca
capacitar al capital humano en todos los niveles jerarquicos de las grandes empresas, bajo una
modalidad e-Learning, en la que, por un costo mas bajo, se pueda capacitar de manera
simultdnea a muchas personas en diferentes ubicaciones geograficas, logrando un alcance

mucho mas amplio, una penetracién méas profunda del conocimiento dentro de cada empresa.

Actualmente existe una base de conocimiento, capital humano, tecnologia y capital financiero,
pero una buena proporcion de estos se esta desperdiciando debido a que se siguen modelos que
no se ajustan ni van acorde al desarrollo actual de la sociedad. Encontrar la manera de
aprovechar dichos recursos de mejor manera para generar valor se llama innovar, esto es lo que
quiere ensefiar el Club de Innovacion con su programa Innpractice, bajo su premisa “aprender en

gerundio” es decir, aprender haciendo.



2. INTRODUCCION

Club de Innovacion tuvo un crecimiento en cuanto a miembros del club bastante explosivo en tan
solo 2 afios. Por ende, el abanico de servicios tenia que aumentar para que la empresa creciera
también.

A partir de lo anterior, la empresa busca generar expandirse a través de la diversificacion de sus
productos y asi abarcar un mercado con gran potencial donde exista competencia, aunque no
muy marcada. Asi mismo, la empresa quiere posicionarse como referente de innovacién en Chile
y para eso necesita cubrir todas las areas que referentes a la innovacion.

Para lo anterior, se crean 3 nuevas areas, area de aprendizaje, area de co-creacion y area de

indicadores o estudios, ademas de las mas antiguas que son membresias.

La empresa necesita profesionalizarse para cubrir mas mercado, robustecer su oferta de
servicios, hacer conocida la propuesta de valor y ganar participacién en el mercado para asi poder

posicionarse como referente de innovacién en el mercado nacional.

Para el desarrollo de la Actividad de Formacion Equivalente, nuestra propuesta es el desarrollo

de un Servicio de Capacitacion en innovacién en modalidad online.



3. OBJETIVO DE VENTAS

Para el mercado objetivo, empresas grandes del segmento alimentos, con mas de 250 empleados
y que tienen operaciones en diferentes locaciones a lo largo del pais, terminado el primer afio se
espera haber concretado ventas con un minimo de 15 clientes nuevos del programa Innpractice.
Con esto se espera lograr un alcance minimo de 3600 licencias individuales de acceso a los
cursos de capacitacion, lo que es equivalente a ingresos aproximados de 6.000 UF (CLP

156.000.000). Asi mismo, se espera lograr una tasa de recompra del 40%.

A través de los dos eventos de innovacion que se haran durante el afio, se estima una asistencia
aproximada de 150 personas por evento. Se espera que por lo menos 20 empresas se acerquen

a solicitar informacion y cotizaciones.

A partir de lo anterior, se espera que para conseguir los objetivos de ingresos y alcance se logren

las siguientes metas de ventas en cada uno de los packs de servicios:

a. Lograr ventas con 2 empresas que compren entre 450 a 600 (0 mas) licencias a través
del plan InnDiamond, para lo que se estiman ingresos por CLP 31.200.000.

b. Alcanzar ventas con 8 empresas que compren licencias para 300 personas, a través del
plan InnGold, para lo que se estiman ingresos por 93.600.000.

c. Concretar ventas con 5 empresas que compren licencias para 100 personas, a través del

plan InnSilver, para lo que se estiman ingresos por 32.500.000.

En total se esperan ingresos aproximados de 157.300.000, con 15 empresas, que equivalen al

2,7% del nimero de empresas del mercado objetivo y un alcance aproximado de 4.100 personas.

GESTION DE VENTAS

Las ventas se llevan cabo a través de venta consultiva, y la manera como se llevaran a cabo sera
de la siguiente manera:
e A través de venta consultiva, en la que se tienen dispuestas 5 personas encargadas de
hacer el acercamiento con las empresas y vender los programas.
e Alsercomprado el curso por alguna empresa, la cuenta pasa a ser administrada por algun
integrante del Club de Innovacién, de tal manera que cada persona maneja una cuenta.
En otras palabras, cada encargado de area dentro del Club, es un Account Manager y es

encargado de ser aquel que fidelice la cuenta.



4. MERCADO Y SEGMENTO OBJETIVO

MERCADO OBJETIVO

Dentro del sector de la Industria Manufacturera, esta presente el segmento de alimentos, que
equivale al 28,6% del PIB del sector Industrias Manufactureras, siendo el mas grande del sector
secundario de la economia (Industria). La propuesta de valor apunta al segmento de alimentos
procesados dado su potencial de generacién de innovacion a todo nivel organizacional y su
masividad. Asi mismo dentro del segmento, el enfoque estd puesto en empresas grandes, lo que
nos genera un mercado objetivo de 544 empresas, todas con volimenes altos de personal, no
inferiores a 250 personas, lo que significa un potencial de aproximadamente 136.000 personas,
lo que es una gran oportunidad comercial y financiera para Innpractice y para Club de Innovacion.

Este mercado es interesante porgque se trata de empresas grandes, muy importantes, que estan
bien posicionadas y que necesitan innovacion en todos sus procesos, desde produccién, hasta
Marketing. Esto resulta de suma importancia porque permite llegar a todo nivel organizacional,
desde los trabajadores de mayor, hasta los de menor jerarquia. Esto es fundamental, ya que la
innovacion es transversal y para que sea efectiva en una organizacion requiere que se capacite
en toda su estructura, a modo de cultura de innovacion. Ademas, resulta un segmento de interés
debido a que las empresas que lo componen tienen locaciones en todo el pais, lo que resulta
como una oportunidad para el servicio de capacitacion on-line que se quiere brindar, puesto que
permite una mayor cobertura y alcance.

Este segmento tiene la necesidad de generar constantemente nuevos productos. Ahora mas que
nunca dado el evidente cambio en la manera de pensar de los consumidores, que como se ha
mencionado, han dado un giro hacia la alimentacion saludable, campo en el cual hay mucho
campo disponible para innovar. Por motivos como este, las empresas buscan que el conocimiento
y el uso optimo del tiempo, sean generadores de rentabilidad. En otras palabras, son empresas
que quieren que su personal aprenda y que tienen la capacidad econémica para hacer programas
de capacitacion presencial a sus trabajadores, pero su desarrollo implica un costo en tiempo y en
productividad, lo que afecta directamente la rentabilidad del negocio. Las capacitaciones
netamente presenciales no son flexibles, demandan mucho tiempo, exigen que las personas se
muevan algunas veces por largas distancias para llegar al sitio de su capacitacién dentro del

horario laboral y cuando se trata de una capacitacion a nivel organizacional, puede tomar meses,
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ya que estas se desarrollan por grupos, considerando que puede tratarse de una cantidad
importante de trabajadores, y en diferentes ubicaciones a lo largo del pais. Caso contrario sucede
con la capacitaciéon bajo la modalidad e-Learning, donde la capacitacién se lleva a cabo de
manera relativamente simultadnea en toda la organizacion, cualquiera que sea la ubicacién donde
se encuentren las personas. Asi mismo, estas personas que reciben la capacitacion, si bien,
tendrian que desarrollarlas dentro de su horario laboral, no experimentan pérdidas de tiempo en

movilizacion y se reduce el riesgo de accidentes.

Las empresas principalmente obtienen cuatro beneficios: Capacitan a todo su personal,
disminuyen costos, mejoran tiempos (considerando el potencial alcance geogréfico) y aumentan
potencialmente su productividad, sin olvidar la disminucién del riesgo de que ocurra un accidente
por movilizacion dentro de horarios laborales, lo que es muy atractivo para este tipo de
organizaciones. Se estima que este mercado objetivo cuenta con 544 empresas y un alcance de
aproximadamente 136.000 personas.

A través de la investigacion desarrollada, se logré identificar que el mejor segmento para trabajar
es el llamado Pioneros: Empresas Grandes, con mas de 250 empleados, pertenecientes al
segmento de empresas de Alimentos procesados, poseedoras de varias marcas altamente
posicionadas, que tienen varias categorias de productos con grandes amplios portafolios ,
dedicadas a la produccién de diferentes tipos de alimentos procesados tales como bebidas,
cereales, licores, etc.; cuentan con un gran poder de influencia sobre el resto de segmentos,
operan y producen a lo largo del pais y tienen la necesidad de innovar constantemente sus
propuestas de valor, razén por la cual necesitan capacitar a gran escala en temas relativos a la

innovacion.

5. OBJETIVOS DE MARKETING

e Ser conocidos como referente de la capacitacion online en innovacion en el 20% de las
empresas del segmento objetivo dentro del primer afio de funcionamiento de Innpractice.

e Obtener una evaluacion de 80/100 por parte de los clientes en metodologia de
capacitacion en innovacion bajo la modalidad e-Learning.

o Alfinal del primer afio, lograr una tasa de retencion del 20%.



6. ESTRATEGIAS DE MARKETING

6.1. Marketing Directo por medio de un conjunto de acciones que aportaran al
conocimiento de la marca y posicionamiento como referente de la capacitacion. Esto
se llevara a cabo exponiendo la importancia de la innovacion en la actualidad y las
nuevas metodologias de aprendizaje que se estan presentando para la industria. Esto

se efectuard a través de diferentes eventos y encuentros empresariales.

6.2. Calidad del servicio a través de cuatro pilares para lograr la evaluacion esperada y

retenciéon de clientes:

6.2.1. Un encuentro de servicio positivo, gracias que se cuente con el personal
idéneo y empdtico, que escucha y conoce al cliente desde el primer momento y una
interfaz web que lo soporta y corrobora, mostrando lo que la empresa espera

encontrar.

6.2.2. Prestacion de un servicio que a nivel de contenidos aporte las herramientas
y elementos clave que necesita la empresa, en especifico y adaptables, y a nivel de
soporte e interfaz, con tiempos de respuesta justos y sin dificultades de accesibilidad

ni de usabilidad.

6.2.3. Acciones de seguimiento y control a través de la recoleccion de datos
constante, para estar informados sobre la respuesta y nuevas necesidades de los
clientes para asi, brindarles actualizaciones, pertinentes a sus areas criticas segun se
vayan presentando nuevos avances en las diferentes tematicas relativas a la
innovacion. Esto con el fin de cumplir con sus expectativas y tener una Optima

calificacion del servicio.

6.2.4. Garantizando la seguridad y privacidad de los datos de los usuarios y de
las empresas, destacando los certificados de confianza en el sitio web y registros, de

manera que se tenga tranquilidad de que se accede a un servicio confiable.



6.3. Marketing Relacional por medio de la gestion las relaciones con los clientes para
hacerlas perdurables en el largo plazo, conociendo plenamente a la empresa cliente,
sus necesidades y caracteristicas individuales, a través de la actualizacion
permanente de las bases de datos interaccion constante, por medio de mensajes y
llamadas de verificacion con el fin de ofrecer propuestas diferenciadas que garanticen
la recompra. Estas propuestas pueden ir antecedidas por envio de evidencias fisicas
de los nuevos desarrollos y avances por medio de videos y cortos webinars

(seminarios a través de Internet).

7. POSICIONAMIENTO FUTURO

Se busca posicionar Innpractice como referente de la capacitacién e-Learning en innovacion,
entregando soluciones flexibles y adaptadas a la realidad y necesidades de cada una de las
empresas y a todos sus trabajadores, de tal manera que el servicio sea valorado positivamente
principalmente por su enfoque global (sin distincion por nivel formativo), flexibilidad, pertinencia

de contenidos, usabilidad, seguridad, diferenciacién y soporte.

Eje x: ENFOQUE FORMATIVO

Este eje explica el posicionamiento en cuanto al enfoque objetivo de usuarios de la propuesta de
valor de cada organismo, que se mueve de izquierda a derecha, significando GENERAL, una
propuesta enfocada a todo tipo de usuarios y PROFESIONAL, a usuarios con certificaciones o

nivel de experiencia en el area de estudio.

GEMERAL PROFESIOMNAL

Eje y: OFERTA DE PROGRAMAS

Este eje explica el posicionamiento a través de la posibilidad de participacion de las empresas

clientes en el proceso de creacién de los cursos. Este se mueve de abajo hacia arriba



dependiendo del nivel de flexibilidad, entendido como co-creacion y personalizacion de los
contenidos, en contraste con estructuras con metodologias predefinidas por el prestador del

servicio, sin participacion de los clientes en la creacién de contenidos de los cursos.

FLEXIBLE METODOLOGICO)

MAPA DE POSICIONAMIENTO FUTURO

FLEXIBLE
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8. MARKETING MIX

8.1. PRODUCTO

innprac‘l.ice

by Club de Innovacién

Descripcién del Producto/servicio

Innpractice, es una plataforma on-line de aprendizaje en innovacion para empresas. La finalidad
es entregar herramientas y conocimientos de todas las areas de la innovacion, que faciliten la
implementacién de procesos de innovacion en las compafiias. Para esto, es necesario generar
una cultura en dicho tema, de forma transversal en la compafia, de manera que todos los
trabajadores sepan de innovacion, independiente de su cargo o tipo de contrato. Por esta razon,
la plataforma Innpractice ha creado cursos de tal manera que, sin importar el nivel educacional

de cada usuario, este puede aprender a innovar y facilmente implementar su aprendizaje.

Actualmente se tiene un solo modelo que cuenta con elementos de personalizacién dependiendo
de cada empresa. Aunque la innovacién es un proceso que se puede implementar de igual
manera en toda la industria, se considera como una mejor opcion, generar contenidos adaptados
a los grupos de empresas detectados. Esto, entregara resultados mas efectivos, ya que dichos
cursos, predisefiados con elementos enfocados a la naturaleza de las empresas de cada grupo,
apuntan a temas claves y estratégicos dentro de la organizacién, facilitando de esta manera una

mayor generacion de valor.

Cada curso que se imparte a través de la plataforma on-line, esta compuesto por un conjunto de
maodulos que tienen una duracién de maximo 10 minutos, los cuales permiten el acceso a clases
con profesores renombrados de cada tematica y expertos en su respectivo campo. La plataforma
permite su utilizacion por parte de varios tipos de usuarios, tanto de clientes, trabajadores y
administradores de los cursos por parte de las empresas, como también de los profesores.
Innpractice, esté elaborada de manera muy dindmica, intuitiva y con una interfaz muy amigable,

gue destaca positivamente su usabilidad.



El sitio web de Innpractice, por su parte, estara creado de forma responsiva, con el fin de que los
estudiantes puedan acceder a su cuenta en la plataforma y visualizar los cursos desde su
dispositivo movil, ya sea celular o Tablet, con la misma facilidad como lo hacen desde un

computador.

Los cursos se desarrollan a través de modulos, los cuales se van liberando cada dia habil del
mes Yy los estudiantes van realizando un mdédulo diariamente. Durante el avance de cada uno de
estos mddulos, se iran presentando algunas preguntas de seleccion multiple a manera de
evaluacién. En otras palabras, mientras que la persona esta viendo el video, en determinado
momento, este se detiene y el sistema arroja una pregunta basada en la tematica que se esta
viendo, esta debe ser respondida para seguir corriendo el video y asi dar pie al siguiente tema
dentro de este mismo médulo. Si el estudiante no responde la pregunta, el médulo no continta
reproduciéndose, de esta manera se ve obligado a estar viendo el curso sin distraccién, responder

a las preguntas y medir su nivel de atencion.

A medida que el estudiante ve cada mddulo, se determinan preguntas de aprendizaje del
respectivo video. Ademas de los videos, se cuenta con un grupo de actividades llamadas “En
Gerundio”, que tienen por finalidad poder aplicar y poner en practica los conocimientos
entregados después de cada cierta cantidad de médulos, considerando ademas la base de que

“la innovacion se aprende haciendo”.

Existen algunas funciones de administracion disefiadas para que la persona de la empresa
encargada de administrar, pueda chequear el proceso de aprendizaje y realizacién de los cursos,
de manera de que este haga seguimiento del estado de avance de los trabajadores en cuanto a
cantidad de médulos realizados, actividades aplicadas desarrolladas a la fecha (“en gerundio”) y
si las preguntas de aprendizaje entre cada modulo han sido correctamente respondidas. Esto
altimo con el fin de medir el grado de atencién que el estudiante esta dedicando al curso y el

aprendizaje que se esta generando, tanto de manera individual como grupal.
Cabe considerar a pesar de que Innpractice obtendra datos tanto de las empresas como de sus

usuarios, ya sean estudiantes o profesores, se garantiza la seguridad y la privacidad de dichos

datos y de la informacion que se pueda obtener de estos.
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Presentacion de proyecto y comité evaluador

Cada vez que la empresa contrata un curso y los trabajadores realicen sus respectivos médulos,
habra un comité evaluador perteneciente a la misma empresa, quienes evaluaran los proyectos
a presentar por parte de los trabajadores al finalizar del curso. Este comité o comisién evaluadora
estara compuesto por gerentes de la misma empresa, quienes revisaran, y evaluaran los
proyectos de innovacién propuestos por los trabajadores una vez finalizado el curso. Por su parte
también deben realizar el curso, pero lo realizan con algunos médulos creados a la medida,

especialmente para ellos.

El gerente 0 una persona encargada, participara en uno o dos videos explicativos que sirvan de
impulso motivador para los trabajadores desde el punto de vista del empoderamiento,
conocimiento y comprension de metas y sentido de pertenencia con los contenidos, ya que las

instrucciones las brinda un integrante sobresaliente de la misma organizacion.

Al finalizar el curso, se realiza un proyecto de innovacién que variara segun el curso que realice
el trabajador, el cual tiene por finalidad aplicar lo aprendido y presentarlo a través de un pitch al
comité evaluador, quienes seleccionaran el mejor o los mejores para un posterior desarrollo. Esto
permite al trabajador sentir que sus ideas son tomadas en cuenta y sentirse parte importante de

los procesos de innovacion de la companiia, asi como su empoderamiento dentro de esta.

Paquetes de servicios

Existen 3 tipos de planes que varian seguin la cantidad de licencias a contratar, llamados

InnSilver, InnGold y InnDiamond, los cuales se describen a continuacion:

a. InnSilver:

Este plan va dirigido a empresas exploradoras que quieren conocer la propuesta, pero que
inicialmente no se arriesgan mucho.
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b. InnGold:

Este pack va dirigido a empresas que buscan por un lado capacitar volimenes considerables

de personas y por otro lado precios convenientes.

c. InnDiamond:

El plan va dirigido a empresas que poseen un importante capital humano y que tienen gran

una disposicién por capacitar, asi como una fuerte influencia en el mercado.

8.2. PRECIO

El precio esta determinado por las condiciones del mercado, el poder negociacion de los
proveedores, las personas involucradas en la produccion, el nivel de personalizacion, cantidad

de contenidos y la calidad de los profesores que son los encargados de impartir los cursos.

Asi mismo, se tiene en cuenta la inversion en la interfaz y la plataforma tecnolégica y el valor que

genera Innpractice en las empresas hace parte del precio que se maneja.

Se maneja una estructura de precios basada en tres planes, cuyos valores varian dependiendo
del nimero de licencias que se ofrece en cada uno de ellos y en las personas que necesita
capacitar cada empresa. Dichos planes son InnSilver, InnGold e InnDiamond y sus precios se
muestran a continuacion:

Planes y Precios

InnSilver InnGold InnDiamond
Hasta 100 Hasta 300 Mas de 301

UF S 26.000 UF S 26.000 UF S 26.000
Licencias 100 Licencias 300 Licencias 600
Precio PP UF 2,5 Precio PP UF 1,5 Precio PP UF 1
PrecioppCLP | S 65.000 PrecioppCLP | $ 39.000 PrecioppCLP | $ 26.000
Precio porpack| $  6.500.000 Precio por pack | $ 11.700.000 Precio porpack| $  15.600.000

12



a. Plan InnSilver:

Este plan corresponde al primero de los tres tramos, segun la cantidad de licencias que
la empresa requiera contratar. Este tramo tiene una capacidad de acceso de hasta 100

licencias con un precio total de 6.500.000 CLP.

b. Plan InnGold:

Este es un plan intermedio que tiene una capacidad de acceso de hasta 300 licencias a
un precio total de 11.700.000 CLP.

c. Plan InnDiamond:

Este plan corresponde al tercer tramo el cual tiene una capacidad de acceso sobre 301
licencias a un precio total de 15.600.000 CLP.

8.3. PLAZA

Dado que el servicio se presta a través de la plataforma virtual, se aborda los canales de

distribucion desde las siguientes épticas:

Oficinas actuales de Club de Innovacion:

El establecimiento fisico que provee el producto y donde se desarrollan los procesos
productivos, entendidos como la generacién de contenidos, clases, presentaciones, videos y
donde se llevan a cabo las negociaciones y ventas. Este lugar debe generar una atmadsfera de
innovacién ademas de demostrar, comunicar que se esta desempefiando en un entorno de

innovacién por medio del disefio interior, los colores, figuras, elementos, la atencion, etc.
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Plaza actual: Alcantara 44, piso 8, Las Condes, Santiago

Plataforma virtual:

(Dominio+Plataforma) Por este canal se entregan los servicios, se muestran los contenidos y
acceden los estudiantes a desarrollar su proceso de aprendizaje y evaluacion. Este actiia como
el establecimiento, pero desde Internet y asi como su version fisica, debe generar la atmosfera
de innovacion de Innpractice, asi como comunicar a traves de su disefio lo que Innpractice tiene
en sus objetivos por medio del disefio y versatilidad del sitio. La percepcion de innovacion va muy
ligada con la creatividad, en ese orden de ideas, el disefio y los colores de la plataforma deben
demostrar esto de tal manera que si se esta ensefiando a innovar y las personas estan
aprendiendo de innovacioén, deben estar moviéndose dentro de un sitio innovador.
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Asi como en el sitio fisico, lugares dentro del portal web a los cuales de debe ser facil acceder.
La usabilidad y velocidad estaran integrados con los elementos gréaficos de tal manera que se
obtenga la mejor experiencia de usuario.

Finalmente, Este sitio debe velar por garantizar la seguridad y privacidad de sus usuarios, por lo
que se contara con certificados de seguridad, los cuales el usuario podra ver al acceder a la
plataforma.

B https://c

Sitio web actual: www.clubdeinnovacion.cl

INGRESA CON TU USUARIO Y CONTRASERNA

[ ® Usuario

= jinnpraclice

by Cluo de Innovacior.

¢Olvidaste tu usuario o contrasena?

CONECTANDO
= 3 ¢NECESITAS AYUDA?

Escribe a @clubdelnnovaclon.cl

www.clubdeinnovacion.cl COLABORANDO ‘

CO-CREANDO

Se estima una inversidon en plataforma de 15.062.860, en la que se incluye al equipo de disefio y
desarrollo.
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8.4. PROMOCION

8.4.1. Relacionamiento

Se desarrollaran actividades de relacionamiento que atraigan la atencion de los encargados de
la toma de decisiones. Con lo anterior se refiere a actividades tales como participacion en eventos
y creacion de eventos, reuniones y muestras, que denotan el valor de la propuesta de Innpractice.

a. Creacion del evento

Se llevara a cabo un evento de innovacién para grandes empresas, en el que personas muy
influyentes dentro del campo, expondran sus teorias y nuevas practicas en el tema, haciendo el
enfoque en el segmento objetivo que es empresas de alimentos procesados. Dentro de dicho
evento, que sera al estilo conferencia; se mostrara la importancia del aprendizaje online y la
manera como este esta tomando fuerza dentro del campo de la innovacién y de la misma manera,
como puede generar valor de manera importante a las organizaciones, tanto en temas de
productividad, como financieramente. La duracion de este evento no debera superar las 4 horas

y se desarrollara en horas de la mafiana.

El objetivo de este evento es generar awareness sobre la marca y conocimiento de la misma, asi
como de despertar el interés de estas grandes marcas por un tema de importancia general hoy

en dia en todas las industrias, dado el nivel de competitividad que se vive en la actualidad.

El desarrollo de dicho evento contara con cinco etapas:

i. Invitacion:

Se hara una invitacion al gran evento de innovacion, en el que expertos en el tema expondran
sus teorias, actualizaciones y nuevas practicas de innovacion en las areas del segmento

objetivo.
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La invitacién, sera un tarjetero, que estara disefiado en un formato Unico, acorde con la tematica
y dirigido precisamente hacia el segmento objetivo. Dicha invitacion debe destacarse por sus
elementos atractivos, impactantes y agradables al receptor, es decir, debera tener elementos
innovadores y Unicos que den una clara imagen de lo que esta por venir. Por esta razén, dentro
del tarjetero, el invitado encontrard una tarjeta con un corto texto y un pequefio instructivo,

papelitos para apuntes y un pendrive con un disefio especial.

A través de la invitacion se quiere generar un insight en el receptor desde el primer momento, que
le lleve a pensar que “estos si que saben innovar”. Asi mismo, se quiere comunicar que la
innovacion es algo funcional y por eso, se entrega un elemento funcional, que no solo se recibe
una vez y se desecha, sino que se puede acudir a este en cualquier momento como herramienta

para la solucién de problemas.
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Junto con la invitacién, se pondra a disposicién de los invitados una DEMO con los contenidos
de un curso de innovacién, para que los decisores puedan apreciar desde el principio el propésito

del evento y la propuesta de valor.

.

R

A dicho contenido se podra acceder a través de un codigo QR que dirigira al dispositivo al landing
page de Innpractice, en donde se podran visualizar algunos videos que abarcan varios temas de
innovacion, de manera global y muy corta. Esta accién actila como elemento motivador para el
tomador de decisiones, quien al ver la evidencia fisica del servicio podra considerar que participar
en el evento y capacitarse con Innpractice puede ser una buena opcién para generar un gran

beneficio dentro de la empresa.

Como medida adicional, se comunicara a las personas influyentes dentro de la empresa, que
existe la posibilidad de ser participes de la capacitacibn como parte integral de la propuesta de
valor. Estas personas participarian en algunos de los videos de manera que la empresa sienta
que hace parte del proceso de co-creacion. Esto va ayudar a que el personal de la empresa sienta

pertenencia con la propuesta de valor y reaccione de manera mas positiva.

iii. Merchandising:

La entrega de elementos se llevara a cabo en dos momentos: invitacion y despedida del evento.
Por medio de la entrega de regalos conscientemente escogidos, se pretende englobar desde el
principio hasta el final, la experiencia completa de la innovacion y el mensaje que se quiere
entregar. Se entregard a los invitados, elementos convencionales y funcionales, con disefios

diferentes, ubicados dentro de una atmdsfera de innovacion y que estimulan al cerebro para
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generar ideas. Es por esto que como se menciond anteriormente, para la invitacion se entregaran
pendrives, que seran de tres tipos: 1) Con formas triangulares de diferentes colores, 2) Con estilo
cubo Rubik y 3) Con forma de ficha de construccién. Asi mismo se entregara un tarjetero con
cbdigo QR impreso en la tapa, que dirige a las ultimas noticias y Gltimo video gratuito desarrollado
por Innpractice.

Para el final del evento se entregard un HUB de USB, por el cual se podran conectar varios
pendrives. Estos cuentan con dos disefios: 1) Ficha de construccion en colores rojo, negro, azul
y amarillo y 2) Estilo cubo Rubik. Estos elementos se entregaran de manera aleatoria a todos los

invitados.

El objetivo de esto es comunicar que todos podemos aportar y todos podemos innovar de

diferentes maneras y con distintos elementos.

Las imagenes se pueden apreciar a continuacion.

El presupuesto para merchandising e invitaciones es de 1.200.000 CLP por evento.
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iiii. Confirmacion de hora y lugar via SMS

Con previa autorizacion, se enviard un mensaje de texto al celular de cada persona que ha
confirmado su asistencia, con la informacioén del lugar, hora y nUmeros de contacto, para asegurar
que la persona obtendré claramente la informacion y sienta la seguridad de que la empresa se
preocupa por ellos. Para esto, se tiene estimado que se necesitard un paquete de 3.000 SMS
para lo cual se destinaran 99.000 CLP.

iv. Lugar

Se tiene previsto que el lugar del evento esté a la altura de las empresas participantes, es por
€s0 que este, sera tipo conferencia y se llevara a cabo en un lugar destacado de la capital, y para
el que se tiene un presupuesto de 2.038.860 CLP.

V. Cierre

Recoleccién de datos y encuestas sobre el evento. En esta parte se obtendra informacion
relevante sobre la metodologia y el impacto que ha generado en la audiencia.

Los datos también servirdn para desarrollar una campafia de relacionamiento, en la cual se
tendran en cuenta Relacione Pulblicas, emailing y newsletters, asi como actualizaciones, e

invitaciones a nuevos eventos y actividades de Innpractice.

Vi. Post evento

Envio de actualizaciones, nuevas invitaciones y programacién de reuniones para posibles

levantamientos de necesidades y propuestas de Innpractice.

b. Participacion en eventos

Se participara como expositores en destacadas ferias y eventos empresariales dentro del pais,

en las que patrticipen las empresas del segmento objetivo, esto con el fin de que la propuesta de
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valor de Innpractice se haga presente de manera constante y genere cada vez un mayor

conocimiento de marca. Se tiene planeado participar en dos eventos en el afio.

A continuacion, se listan los eventos destacados en los que se participara en calidad de

patrocinadores y expositores:

e ESPACIO FOOD & SERVICE. Feria para la Industria de Alimentos. Santiago/Chile
e Expo Food Process: 5- 6 octubre de 2017

El presupuesto que se tiene para participar en estas actividades es de 2.400.000.

¢. Mailing

Se enviara encuesta por este medio, con el objetivo de conocer los contenidos que quieren las

empresas que sean abordados en los siguientes eventos.

Se enviara de manera regular informacion sobre eventos y actualizaciones de los cursos que han

sido impartidos, asi como recordatorios e infografias.

Para cada mail que se envia, se debe procurar la personalizacion del mismo, es decir, con nombre
e institucion. Actualmente las empresas proveedoras de servicios de mailing ofrecen una gran
cantidad de opciones de personalizacion que permiten dirigir los contenidos a una persona en

especifico.

Se estima que se necesitard un paquete de 20.000 correos electrénicos, para lo cual se
destinaran 60.000 CLP.
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8.4.2. Comunicacion

a. Publirreportaje

Se buscard generar conocimiento de marca a través de la generacion de publirreportajes que
contienen temas relativos a la innovaciéon. Estos contenidos se publicaran en revistas
especializadas del sector alimenticio como Indualimentos y en prensa local. En total se haran dos
publicaciones al afio, coincidentes con el inicio de cada semestre. Estas publicaciones seran de
una pagina entera con imagenes a color y logo de Innpractice. Se tiene como presupuesto para
esta accion un estimado de 1.260.000 CLP.

Debido a que el segmento objetivo es muy especifico, se busca que la informacién compartida
se acerque lo mas posible a los tomadores de decisiones. El objetivo de esto es hacer presencia
y dar a conocer la marca, su metodologia y lo que se puede lograr a través de la implementacién
de practicas de aprendizaje e-Learning en innovacién con Innpractice, casos de éxito y

estadisticas.

b. Medios digitales

Para el sitio web de Innpractice, se aprovechara el posicionamiento organico actual que tiene el
portal de Club de Innovacién con el fin de que se conecte directamente con Innpractice, a través
de un vinculo directo en los resultados organicos de Google, debido a que este cuenta con un
dominio diferente. Al hacer clic en el vinculo en Google, este entrar4 a un sitio dedicado a
Innpractice dentro del dominio de Club de Innovacion, el cual, a través de un solo clic, dirigira a

la persona al sitio final de Innpractice.

Club de Innovacion
www._clubdeinnovacion cl/ »

abora - Co-Crea Club de Innovacion s el pnmer HUB corporativo de innovacion en

Contacto

Equipo Club

Eat

cSie pequeno equipo Ge rabajo es

Mas resultados de clubdeinnovacion.cl »
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Se espera que pasados 6 meses, el sitio de Innpractice se posicione justo en el tercer lugar,

debajo de Club de Innovacion y el perfil de LinkedIn.

Se considera como importante estar en la primera pagina de Google porgue al ser una propuesta
de valor digital, le da legitimidad al servicio y el receptor del servicio se siente mas seguro. Por
€s0, para generar conocimiento de marca, a través del sitio web, aparte del acceso privado, se
podra tener acceso a algunas publicaciones, asi como a contenido de video y pequefios ejercicios
de aprendizaje de manera gratuita para que cualquier visitante pueda enterarse de la propuesta
de valor de Innpractice. Esto, por otro lado, ayudard a ganar posiciones en el ranking de Google
debido a la generacién de trafico en el sitio gracias al contenido y las palabras clave que se

emplean.

Se considera una inversion pequefia en SEM, la cual no superara los 100.000 CLP mensuales,
siendo el objetivo de esto generar tréfico independientemente del segmento. A través del
posicionamiento SEM, la web ganara posiciones organicas en menor tiempo y la marca estara
cada vez mas presente en la mente de los consumidores. La calificacion de calidad del aviso

debera estar por encima de 7/10.

MNivel de calidad - Mas informacion

Porcentaje de clics esperado: Promedio
Relevancia del anuncio. Superior al promedio

Experiencia de la pagina de destino: Promedio

Vista previa y diagnostico de anuncios

Presupuesto de campana Digital

ITEM | VALOR
Presupuesto anual $ 1.200.000,00
Presupuesto mes $100.000,00
Clics dia 42
Clics mes 1.260
CTR esperado 4%
Impresiones mes 31.500
CPC Promedio $ 79,40
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8.5. PERSONAS

Por tratarse de un servicio online, las personas visibles a los estudiantes son los profesores, sin
embargo, detras hay un equipo de personas que estan encargadas de hacer que la experiencia
de la propuesta de valor sea satisfactoria y el servicio sea de muy bien percibido, de tal manera
gue el cliente destaque que la empresa se enfoca en este:

8.5.1. Fuerza de ventas:

Es un elemento fundamental, las personas de este equipo son la cara de Innpractice ante
las empresas. Encargados de asistir a las empresas y concretar ventas a través de venta
consultiva. Personas con bastante conocimiento en temas de innovacion, empaticas, que
saben escuchar y son habiles en negociacion y ventas. Ya que para Innpractice es
importante que las ventas se cierren, en estas personas se implementara una capacitacion

en venta y negociacion efectiva.

El proceso se lleva a cabo bajo el modelo de venta consultiva y se cuenta con un equipo
de 4 vendedores, los cuales cada uno tiene bajo su responsabilidad hacerse cargo de 4
cuentas. Estas personas deben saber comunicar claramente la propuesta de valor de
Innpractice como referente de la capacitaciéon online en innovacion, asi como estar
actualizadas en innovacion y su importancia para las empresas. Estas personas estan en
la capacidad de responder todo tipo de preguntas respectivas a la tematica, el Club de

Innovacién y el servicio Innpractice.
Cabe aclarar que, para los clientes actuales del Club de Innovacion, se tiene planeada

una tactica de venta cruzada, de tal manera que se afiade propuesta comercial de

Innpractice, adicional a la que actualmente tienen.
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8.5.2. Investigadores:

Son encargados de conocer plenamente a la empresa. Estas personas se retnen con las
empresas recopilando la informacién y generando el flujo de comunicacion pertinente para
co-crear los programas que cumplan con los objetivos que busca la empresa.

8.5.3. Profesores:

Son personas que tienen una amplia experiencia en innovacion y son referentes para la
industria, asi mismo tienen capacidades comunicativas sobresalientes y un gran manejo
de los recursos tecnoldgicos, ya que interactlian con los estudiantes via web a través de

video.

8.5.4. Desarrolladores de contenidos, Periodistas:

Todas estas deben ser las personas competentes, con la capacidad de generar contenido
comprensible y aplicable, de tal manera cumpla el objetivo de ensefiar a innovar a los
trabajadores. Son personas con conocimiento en temas de innovacién y con muy buena
capacidad de redaccién, que ordenan los contenidos de manera adecuada en funcién del

tépico a tratar.

8.5.5. Realizadores audiovisuales:

Tienen la responsabilidad de producir la produccion de piezas audiovisuales de cada
maodulo, considerando todos los aspectos técnicos y su elaboracion. Inicialmente preparar
el set de grabacion montando todos los elementos técnicos a considerar, como la correcta
iluminacion, ubicacion del profesor encargado de dictar la clase, determinar los elementos
gue compondran el cuadro, fondo, etc. Ajustes de camara acorde a las condiciones de
iluminacion del set, procurando una correcta exposicion, asi como también estar a cargo
de un correcto registro de audio. Posterior a la grabacion de las escenas y tomas
correspondientes a cada jornada, se encargan de realizar el proceso de edicion,
seleccionando y montando las tomas correctas y la musica a utilizar, creando las piezas
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audiovisuales de los médulos que funcionen narrativamente. Junto a la edicién y una vez
teniendo las piezas gréficas disefiadas por el disefiador, se encargan de darles vida
realizando las animaciones correspondientes para su posterior montaje en los videos, las
cuales contemplan animacion de logo, cortina de entrada, transiciones, titulo de cada
maodulo, animacion de preguntas y tépicos a analizar, cortina de la seccién de actividades,
animacion de generador de caracteres para la presentacién de los profesores al momento

de aparecer en pantalla, entre otras.

8.5.6. Programadores:

Personas encargadas de desarrollar la interfaz. Ingenieros Informaticos, con amplia
experiencia en el desarrollo web que tienen la responsabilidad de hacer que el sitio
funcione de manera Optima y no reporte errores, por lo que tienen que ponerse en el lugar

de los usuarios para que esta plataforma sea lo suficientemente intuitiva y amigable.

8.5.7. Disenador:

Encargado de crear la identidad de Innpractice a través de la imagen gréfica y visual, que
sea coherente con el concepto a utilizar, y hacer hincapié en innovacién. Debe darle el
estilo visual necesario que nos facilite su recordacién, dandole vida a los médulos con sus

disefos.

Disefio y programacion trabajan de manera conjunta para entregar como resultado una

plataforma optimizada, rapida, accesible y facil de usar.

8.5.8. Soporte y servicio al cliente:

Personas con experiencia en el area de servicio al cliente, que demuestran que tienen
habilidades comunicativas y sociales de tal manera que siempre dejan bien parada a la
empresa, demostrando con el manejo de habilidades blandas que conocen tan bien al

cliente como al Club de Innovacion, Innpractice y su propuesta de valor.
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Para estas personas, se implementara una capacitacién en asesoria de imagen y servicio
al cliente y habilidades comunicativas, con el objetivo de mejorar sus habilidades en trato
amable con el cliente, manejo de tiempo, manejo de situaciones dificiles, restitucién del
servicio. Esto permitira que los clientes noten la preocupacion de Innpractice por ellos, se

sientan cdmodos e importantes para la empresa.

Las capacitaciones de las personas se haran a través de organismos de capacitacion y

se destinara un total de 945.000 CLP para implementarlas.

8.6. PROCESOS

Los procesos deberan estar alineados con los objetivos de servicio, calidad y experiencia. Por tal
razon, se hace énfasis en que estos sean rapidos e intuitivos, siendo clave en la interfaz el manejo

de tiempos, monitoreo de posibles fallos y la experiencia del usuario.

8.6.1. Proceso de entrega del servicio
Para facilitar el manejo de los tiempos y el correcto desarrollo del proceso de aprendizaje existe

una calendarizacion que permite llevar a cabo cada médulo y sus respectivas actividades de
manera ordenada, para garantizar que los estudiantes finalicen de manera completa y oportuna
los cursos, para posteriormente tener las bases necesarias para la presentacién del proyecto de
innovacién. Los moédulos se van liberando automaticamente en las fechas correspondientes,

permitiendo a los usuarios ir realizandolos dia a dia.

8.6.2. Proceso de evaluacion
Este es un proceso rapido que se lleva a cabo a través de la interfaz. Alli, se pueden obtener los

resultados de manera casi inmediata para la mayoria de los contenidos del curso, con la

excepcion del dltimo ejercicio.

El dltimo méddulo serd una evaluacion por parte del equipo evaluador, que esta compuesto por
directivos de la empresay personal de Innpractice. En este punto se trabajar4 de manera conjunta
para identificar los mejores proyectos de innovacién dentro del desarrollo del curso, para que

estos sean implementados en la empresa.
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8.6.3. Procesos de soporte, control y verificacion
Los procesos de soporte, control y verificaciobn son una parte importante de la prestacion del

servicio, para lo cual se dispone de personal capacitado que se encarga de estar en constante
comunicacion con los clientes de tal manera que el flujo de comunicacién permita el reforzamiento

constante del servicio.

Para el proceso de verificacion del estado de desarrollo de cursos, la interfaz cuenta con un
acceso privado en el que un administrador, que la empresa escoge, puede ver el nivel de avance
de las personas en las capacitaciones y los resultados parciales. A través de este proceso, el
administrador puede identificar y reportar a través de esta misma interfaz de una manera rapida

y precisa, posibles fallas o contenidos a reforzar, asi como sugerir mejoras a las metodologias.

Los usuarios también son parte importante dentro del proceso de verificacién. Mediante un
formulario de reporte de fallas o inconsistencias que pueden encontrar en la misma interfaz de
Innpractice donde llevan a cabo la capacitacién. Dicho reporte es enviado directamente al equipo
de soporte, el cual tendra la responsabilidad de verificar la posible falla e informar al usuario sobre
el diagnostico y/o la posible solucién. El proceso de respuesta no deberia durar mas de 48 horas
hébiles después de recibida la notificacion.

8.6.4. Proceso de comunicacion y retroalimentacion

a. Para el proceso de comunicacion de la empresa hacia el cliente, al momento del registro del
usuario, se le solicita que seleccione los medios de notificacion deseados mediante un breve
checklist, ya sea mailing, SMS o ambos, de manera que cuando se libera un nuevo médulo,
se le notifica para que puedan comenzar a realizarlos a partir del mismo momento en que se
disponibilizé el modulo. En el caso de los encargados de las empresas, se comunica la

informacion mas relevante mediante llamado telefénico.

Los encargados de la relacion con los clientes se mantienen en contacto telefénico y mail
constantemente con las empresas, entregandoles informacion oportuna a lo largo de todo el

proceso de capacitacion.

b. Para el proceso de comunicacion de los clientes hacia la empresa, se dispondra de un
formulario de facil acceso, que permite al cliente solicitar informacién y resolver dudas de

manera instantanea y directa, para estar en constante contacto con el cliente. En este
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formulario se solicitaran algunos datos que permitirdn a los encargados ponerse en contacto
telefénico o mail, con el fin de resolver las solicitudes o inquietudes de manera oportuna y de

esta manera establecer mayor cercania con posibles clientes.

8.7. POSICIONAMIENTO/ EVIDENCIA FiSICA

Por una parte, la evidencia fisica del producto se mostrara a través de videos, en los cuales se
demuestra el funcionamiento de los cursos, la plataforma sus metodologias y aplicaciones.
También se tendra un portafolio de imagenes en las que se muestra la combinacién de los
elementos graficos con el contenido de aprendizaje.

En linea con lo anterior, se buscara humanizar un poco mas el aprendizaje y generar relaciones
estrechas con las empresas y sus trabajadores. Por lo que con las empresas clientes, se
desarrollara una actividad de webinar (seminario web), en la que se brinde informacion,
aplicaciones, herramientas, casos de éxito y finalmente preguntas y respuestas; con lo que se
ayudara a consolidar el proceso de aprendizaje y la confianza. Después de desarrollada la
actividad, el video quedara disponible de forma privada para las empresas en la red. Previamente
a la actividad de webinar, se dara aviso mediante una comunicacién via mail, con la finalidad de

generar la suficiente convocatoria.

Asi mismo, se considera que las estadisticas son una buena manera de demostrar la legitimidad
y resultados de un servicio, es por eso que se tendran disponibles estadisticas y estudios que
confirmen los beneficios que ha aportado Innpractice en las empresas que han obtenido las

capacitaciones.

Por otro lado, se considera como un elemento clave dentro de la evidencia fisica, la imagen de
marca y el disefio. La realizacion del contenido y la identidad visual de los cursos, deben tener
un estilo muy claro y definido para hacer més facil su recordaciéon, de manera de ser coherente
con la temética de los cursos de innovacion y que a su vez se entienda que son un tipo de
servicios pertenecientes al Club de Innovacién. En la imagen visual de Innpractice se utiliza como
principal elemento los triAngulos, que si analizamos su significado en el campo de la semiédtica
nos habla de la sabiduria, asi como también en términos de innovacién hace referencia a

“connecting dots” (conectando puntos). Como concepto creativo se utiliza “partida de cambio” que
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nos indica que, a través de estos cursos de capacitacién en innovacion online, al brindarle
herramientas a las empresas, se comienza a dar el primer paso para que las compafias puedan
innovar. Dado que Innpractice es uno de los servicios que ofrece Club de Innovacién, su imagen
debe ser coherente con los colores corporativos de la empresa, pero sin que se deje de distinguir
su propia identidad. Para mantener esta coherencia entre la imagen del Club de Innovacion e
Innpractice se mantienen dos de los colores corporativos que son los colores azul y celeste, pero
se agrega un nuevo color que es el verde, con la finalidad de darle mas vida a la imagen de
Innpractice. La innovacion tiene que ver con la creacion de algo nuevo, y a partir de esto se toma
como elemento en alguna de sus graficas la utilizacion de “particulas”, que hacen alusién a la

creacion, lo cual se relaciona a la utilizacion del color verde que “da vida”.

¢Cudles son los habilitadores
del sistema de gestion de innovacion?

Sistema de Gestién de Innovacién (SGI)

En Gerundio

En Gerundio

ACELERACION TECNOLOGICA:
Tendencias exponenciales

Una vez que los usuarios culminan el curso, se realizaran videos testimoniales que muestren la
experiencia tanto de gerentes como de trabajadores que hayan realizado el curso, con el fin de
poder disponer de material clave que avale a modo de evidencia fisica los resultados positivos

de Innpractice. Con esto, se pretende realizar un tréiler y otros tipos de videos que seran
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presentados a posibles nuevos clientes, mostrando un resultado concreto y creible. La empresa
a quien se le presente esta evidencia, podra ver los testimonios de gerentes y trabajadores de
empresas, algunos de ellos de empresas con las que tienen algun tipo de relacion cercana, y en
los que se comunican los buenos resultados tras la realizacion del curso. Esta accién permitira
potenciar y facilitar la venta mediante la confianza entre empresas que ya se conocen e

interactdan entre si.

31



9. PLAN DE ACCION

9.1. PRESUPUESTO DE MARKETING

ACCION \ VALOR
Publirreportaje $2.520.000
Adwords $ 1.200.000
Invitaciones $2.400.000
Merchandising S 2.400.000
Mailing $60.000
SMS $99.000
Capacitacion S 945.000
Participacién eventos S 2.400.000
Eventos Propios $4.038.860
Plataforma $15.062.000
TOTAL PRESUPUESTO $31.124.860
9.2. CARTA GANTT
PLANDEACCION 2017 FesmeRo | R | asti | wavo | o | w6 | AGoSTO | SnEBRt | ocroeRe | NOVEMERE | DIGEERE

Promocion

Invitaciones

Merchandising

Comunicacién

Publirreportaje

Adwords

Mailing

SMS

Capacitaciones

Capacitacion

Eventos
Participacion eventos

Eventos Propios
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10. CONTROL y KPI

Para medir y monitorear que el servicio se esté prestando de la mejor manera y la medida en que

los objetivos que se han planteado se estén cumpliendo, se tienen los siguientes KPI.
10.1. Ventas:

A través de este, se analizara el cumplimiento del objetivo de ventas propuesto en el plan de
marketing.

10.2. Nivel de conocimiento de marca;

Este KPI mide el porcentaje de empresas que conocen a Innpractice, el nivel de involucramiento
gue se ha generado, percepcion de calidad y la intencién de compra. se desarrollara a través de
encuestas semestrales hacia las personas encargadas de tomar la decisibn compra en

capacitacion en empresas dentro del segmento objetivo.
10.3. Nuevas solicitudes de informacion y cotizaciones

Después de cada evento y a lo largo del afio se tendra registro de cada solicitud de informacion
o0 cotizaciones a Innpractice para determinar el alcance efectivo del plan de marketing contrastado

con el objetivo de conocimiento de marca
10.4. Cursos finalizados:

Del total de usuarios que comienzan su capacitacién, se medird el porcentaje de finalizacion

satisfactoria de los cursos.
10.5. Ingresos al sitio web:

A través de herramientas de Analythics se medira el nimero de ingresos diarios a la interfaz para
determinar un promedio diario mensual y un global mensual. Esto ayudara a identificar los dias
de la semana que mas actividad se genera para en el futuro adaptar los cursos a los dias mas

activos.
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10.6. Tiempo promedio de interaccién por sesion

Este KPI dado términos valor de tiempo en minutos, mide el tiempo promedio que demoran los
usuarios interactuando con la interfaz. Esto ayudard a determinar la mejor combinacion de

contenido/tiempo de interaccién de las personas con la interfaz para futuros cursos.

10.7. Calificacion de servicio de asistenciay soporte

Calificacion promedio del servicio que se medird en escala de 1 a 10. Este es dado por las
personas que solicitan algun tipo de soporte o asistencia a través de las lineas telefénicas o del
chat de asistencia.

10.8. Estadisticas de mailing

Analisis de las estadisticas del mailing, con el proposito principal de medir el porcentaje de
respuesta por parte de las empresas. Este ayudara a identificar el impacto de la comunicacion y
asi mismo, medira el porcentaje de empresas que demuestran interés y las que solicitan mayor
informacién. Por otro lado, para efectos de registro y comprobacion, se analizara el porcentaje de

correos abiertos y de clics.
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10.9. ROI

Con el nivel de ventas esperado, al final del primer afio se estima obtener un 23,3% de Retorno

de la Inversion sobre las utilidades antes de impuestos, que esta descrito de la siguiente manera:

ESTRUCTURA DEL ROI

N° EMPRESAS 15
Alcance personas 4.100
INGRESOS

InnSilver $32.500.000
InnGold $93.600.000
InnDiamond $31.200.000
TOTAL INGRESOS $ 157.300.000
COSTOS

Profesores $ 15.730.000
Costos de ventas $23.595.000
Ppto plan de accién $31.124.860
TOTAL COSTOS $ 70.449.860
Beneficios $ 86.850.140
ROI 23,3%
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11. CONCLUSION

A través de este estudio, se puede concluir que las empresas estan muy pendientes del cambio
que se presenta actualmente en los habitos de consumo de los individuos, los cuales apuntan
hacia lo saludable y estan tomando medidas al respecto. Se encontré que existe un significativo
rendimiento superior de las empresas que capacitan en investigacion, desarrollo e innovacion

versus el de las que no llevan a cabo capacitaciones.

Asi mismo, se pudo identificar un creciente interés de las grandes empresas por ofrecer
novedosas propuestas de valor, en las cuales se involucre a todo su personal en los procesos de
produccién y generacién de valor. Las empresas son conscientes de que es necesario capacitar
a todo nivel jerarquico para obtener los resultados esperados, pero tienen una percepcion de que
capacitar es muy costoso, afladido al escenario actual de desaceleracién econdémica que se
presenta a nivel nacional y mundial, por lo que dan prioridad a capacitar Gnicamente a aquellas
personas que son clave para mantener a flote las empresas y que en la mayoria de los casos son

aguellas que tienen mas altos niveles de formacion.

Por otro lado, segun los datos obtenidos, los avances tecnolégicos actuales estdn empezando a
generar cambios en la forma como los individuos se acercan y acceden al conocimiento. Los
medios digitales se han convertido en un gran aliado del aprendizaje, y la capacitacion online es
cada vez una mejor opcion, que permite generar conocimiento de manera mas econdémica,

flexible, precisa, clara y personalizada. Por lo que Internet es ahora el gran protagonista.

A raiz de lo anterior, nace Innpractice, una propuesta de valor que busca ensefiar a innovar a
través de una plataforma digital, en la que la persona interactta facilmente con el conocimiento y
aprende a innovar de manera rapida y didactica. Como beneficio para las empresas, usar los
servicios de capacitacién de Innpractice ayudara a mejorar los procesos productivos a través de
la innovacion a un costo mucho més bajo y con un alcance préacticamente total, ya que tiene la
capacidad de implementarse para cada persona dentro de la organizacion sin necesidad de que

esta tenga conocimientos previos en el tema.
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