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INTRODUCCION

El presente ensayo tiene como proposito demostrar las diferentes habilidades
adquiridas durante el desarrollo de la maestria de Negocios Digitales de la Universidad Casa
Grande; la misma que estuvo dividida en tres ejes de aprendizajes que ayudaron a la
comprension del entorno de los negocios donde la tecnologia es un elemento disruptor.

El primer eje denominado “sociedad digital”, nos permiti6 analizar los diversos
cambios que se han producido a raiz de los avances tecnoldgicos e identificar los nuevos
modelos de negocios que estan surgiendo. Partiendo de este contexto se establecié desarrollar
una idea de negocio digital enfocado en las necesidades de los clientes. Donde se considero
realizar una propuesta de valor para las personas que realizan compras en el extranjero sin
salir del pais y utilizan servicios de terceros para traer sus productos. Como resultado, se
planted la implementacion de un modelo de negocio de economia colaborativa, que permita a
través de una aplicacién mévil denominada “Smart Shipping”, conectar a personas que
desean efectuar compras en Estados Unidos, brindarles asesoria y seguridad, y a otras que
estén dispuestas a alquilar un espacio en sus maletas encontrar un medio para poder ofertar el
servicio.

El segundo eje se denomind “transformacion digital”, en el cual aprendimos a evaluar
los diferentes procesos y encontrar los cuellos de botella que afectan a la misma. Como
objeto de estudio se considerd la empresa Life Food Products, dedicada a la fabricacion
integrada especializada en la produccion de snacks y alimentos congelados precocinados, a
base de platano y yuca.

Una vez analizado los procesos de la empresa nos encontramos que tenia problemas
en cuanto a la comunicacion entre las areas. El departamento de ventas era encargado de
comunicarse con los clientes y procesar los pedidos para que las areas involucradas efectuen

el trabajo correspondiente. Pero esta comunicacion no era 6ptima generando lentitud en los



procesos y que no se aprovechara la capacidad productiva.

Como sugerencia se consideré modificar su pagina web, convirtiéndola en una pagina
funcional, donde los clientes puedan efectuar sus pedidos, de esta manera se convertiria en un
nuevo canal de comercializacion. A su vez, se propuso la implementacion de software de
gestién con el objetivo de mejorar la comunicacion dentro y fuera de la empresa.

Por ultimo, tenemos el eje de comercio digital y monetizacion, el cual nos ayudo a
entender el marketing digital como herramienta para captar clientes a través de medios
digitales; a entender que el internet ha revolucionado la forma de generar ingresos; y a
establecer estrategias para que la experiencia del usuario en nuestro ecommerce sea
agradable.

El desafio en este eje se centrd en desarrollar estrategias de marketing digital y
comercio electrénico para la empresa GeekStore; empresa dedicada a la comercializacion de
articulos coleccionables de animes, comics, series, videojuegos, entre otros. GeekStore
empez0 a comercializar sus productos a través del internet a partir del afio 2020 con el
lanzamiento de su sitio web.

GeekStore presentd como reto trabajar inicamente con el producto con menor venta a
través de canales digitales, las almohadas coleccionables. Luego de analizar el pedido, se
pudo determinar que la tasa de retorno era baja. Por lo que se considerd optar en mejorar el
posicionamiento de la marca utilizado las redes sociales, por medio de campanas de
reconocimiento y de trafico para incrementar sus visitas; considerando que ellos sefialan tener
una tasa de conversion del 1%.

En cuanto a estrategias de comercio electronico, se sugirié integrar como medio de
pago paymentez; si bien es una plataforma que cobra una suscripcion, la cobertura en tarjetas
bancarias admitidas es amplia, logrando expandir el pablico que puede realizar compras en

nuestros medios digitales. También brinda la oportunidad de general enlaces de pago que



pueden ser utilizados para adquisiciones realizadas en otros canales digitales fuera de la
pagina web; ya que es conveniente tener en cuenta que en comercio digital las ventas no solo

se dan a través de este medio.



DESARROLLO

Sociedad Digital

El eje de sociedad digital consistio en generacién de una idea de negocio para
entornos digitales, lo que implica tener en cuenta que la tecnologia ha evolucionado de
manera constante y, por ende, ha afectado al entorno de los negocios; no solo ha dado lugar a
nuevos modelos de negocios, sino que también ha cambiado el comportamiento de las
personas. Por ello, para concebir nuevos modelos de negocios es preciso tomar al cliente
como eje central del negocio; como lo sefialan (Osterwalder & Pigneur, 2011), es necesario
involucrar al cliente en el desarrollo del producto y asi no desperdiciar tiempo desarrollando
caracteristicas y funciones que no desean.

Segun (Osterwalder, Pigneur, Smith, Bernarda, & Papadakos, 2014), para elaborar
una propuesta de valor, se debe utilizar el lienzo de la propuesta de valor; para disefiar e ir
probando con los clientes las ideas, de manera que se pueda tener un producto que se ajuste a
sus necesidades. Se considerd desarrollar una idea de negocio orientada a las personas que
hacen compras en el extranjero (Estados Unidos) y usan medios de transporte alternativo,
como los viajeros de su circulo social (familiares 0 amigos), o aquellos que ofrecen el espacio
en su equipaje para transportar encargos de terceros, a traves de redes sociales.

Como resultado, se planteo la implementacién de una plataforma en la que las
personas que desean obtener productos del extranjero (Estados Unidos), puedan interactuar
con viajeros que quieran traer encargo de terceros, recibiendo una comision por ello. De esta
manera, se permitiria a los que desean adquirir productos del extranjero no tener que esperar
a que un familiar o amigo viaje para poder recibirlos, y a los que por alguna razén viajan al
extranjero obtener algin beneficio econémico adicional brindando sus servicios.

Este concepto de negocio se fundamenta en un modelo de economia colaborativa, en



el que se comparte el acceso a un bien o servicio, coordinado a traves de servicios online
comunitarios, como lo describe (Hamari, Sjoklint, & Ukkonen, 2015). Estos modelos son
cada vez mas populares, ya que las personas pueden satisfacer una demanda sin tener que ser
propietarios del bien en cuestién.

Uno de los principales desafios al desarrollar esta actividad fue la validacion por
prototipado, para la cual se realizé un video que mostraba el funcionamiento del servicio que
se ofrecia; recibiendo criticas y comentarios que aportaron al fortalecimiento del proyecto,
como el hecho de garantizar que las personas no sean estafadas. Para el efecto consideramos
dos ideas: la primera era asumir el costo del producto para reembolsarlo, generando un
ambiente de confianza; la segunda idea fue que, para validar a un viajero, esté registrara datos
de su tarjeta de crédito, de manera tal que, si los pedidos no se cumplian, se debitaran los
valores correspondientes sin tener que perjudicar al comprador.

Las dos ideas planteadas suscitaban dudas respecto a su puesta en marcha; la
propuesta de que la empresa asumiera el coste de los productos que no llegaban a su destino
implicaria unos gastos que no estaban previstos, pero crearia un entorno de confianza entre
los usuarios en cuanto al uso de la plataforma; la idea de cargar el valor del reembolso a los
viajeros por medio de la tarjeta de crédito generaba desconfianza para ellos, ya que tendrian
que facilitar los datos de la misma y necesitarian que se les garantizara la proteccion de estos,
considerados como sensibles. Finalmente, se opt6 por la primera solucion.

Luego de desarrollar el primer caso, puedo establecer que para emprender ya no es
suficiente con una idea; esta debe validarse con los posibles clientes. Hay ocasiones en que el
producto que se ha disefiado no es lo que el cliente requiere; muchos emprendedores han
fracasado en esto; por eso, se considera conveniente la utilizacion de herramientas como el
lienzo de la propuesta de valor, para comprender mejor qué el pablico objetivo demanda y

por lo que estaria dispuesto a pagar.



Transformacion Digital

El entorno comercial actual es impredecible y altamente competitivo, por lo que
resulta imperativo que las empresas identifiquen el rol de cada uno de sus procesos internos,
determinen sus debilidades y comprendan cémo esto afecta al producto final. De esta forma,
podran aplicar tecnologias que le permitan llevar a cabo una transformacion digital; segin
(Heredia Jerez, 2018) la transformacién digital es un proceso continuo y sostenido en el
tiempo, que permite un cambio radical de valor para los clientes, basado en cambios en el
modelo de negocio. De manera similar, (De la Pefia Aznar & Cabezas, 2015) sefialan que la
transformacion digital es el proceso de cambio que deben emprender las empresas para
adaptarse a este mundo digital, combinando de forma inteligente la tecnologia digital con su
conocimiento y algunos de sus procesos tradicionales clave para crear una diferenciacion,
maés eficiente, competitiva y rentable.

En consecuencia, podriamos argumentar que la transformacion digital es un proceso
que debe sostenerse en el tiempo, que no solo debe enfocarse en generar valor para cliente;
sino también en ser eficientes y competitivos, adoptando las oportunidades que nos brinda la
tecnologia. Para muchas empresas, al hablar de transformacion digital, solo consideran la
innovacion en el proceso produccidn, como es el caso de Life Food Products, empresa objeto
de estudio para el desarrollo de las actividades que corresponden al eje de transformacion
digital.

Para llevar a cabo un proceso de transformacion digital, es necesario comprender
cudles son las actividades que contribuyen al negocio, y para ello se debe realizar un andlisis
de la cadena de valor. Segun (Porter, 2010), la cadena de valor es una herramienta que
permite examinar las diferentes actividades de una compafiia y determinar qué valor aportan
para la empresa y el producto. En consecuencia, se pudo establecer que la planta de

produccion esta infrautilizada, la produccion esté sujeta a las 6rdenes de pedido que se



generan y la bodega de producto terminado generalmente tiene una ocupacion del 25%, lo
cual indica que existen problemas en el area de comercializacion.

Por consiguiente, se procedié a elaborar el mapa de procesos, ya que segln
Harrington “Tener mapas de procesos permite mostrar como fluye el trabajo a través de la
organizacion, presentando con simplicidad cuales son los principales procesos en que se
trabaja, cada uno de ellos convirtiendo entradas en resultados, obteniendo una grafica clara y
compleja del trabajo” (Harrington, 1992, pag. 98).

Estos mapas se representan a través de diagramas de flujo que muestran graficamente
las actividades de los procesos comerciales y de productos, asi como las relaciones entre
ellos. Se pueden usar para identificar problemas, definir medidas, generar ideas, visualizar
estados futuros deseados y seleccionar soluciones apropiadas. Para comprender la
problematica en torno a la venta de producto, se utiliz6 la dindmica de sistema como
herramienta metodolégica (Harrington, 1997); obteniéndose como resultado que las ventas se
realizaban Unicamente cuando un vendedor contactaba al cliente por llamada telefénica o
mail, la comunicacion interna entre departamentos no era fluida, las 6rdenes de pedido se
registraban de forma fisica y en Excel, no habia acceso a la informacion en tiempo real para
conocer el estado del pedido.

Teniendo en cuenta lo anterior, con el objetivo de potenciar las ventas, se propone
aprovechar la pagina web como canal adicional de comercializacion y establecer politicas de
crédito para no depender de gerencia al momento de otorgarlos. Para mejorar la
comunicacion interna de la empresa se sugiere la instauracion de software de gestion ERP,
asi se podria llevar un control eficiente de las érdenes de pedido involucrando a todas las
areas. Al incorporar tecnologias dentro del negocio, es necesario capacitar al personal para su
correcto funcionamiento. El uso de tecnologia también conlleva riesgos, por lo que se deben

adoptar ciertas medidas de ciberseguridad como mantener los softwares actualizados, utilizar



varios métodos de autenticacion para ingresar a los sistemas, cifrado de informacién,
implementacion de protocolos HTTPs en paginas web, realizar copias de seguridad
periddicas, utilizar antivirus y cortafuegos, y limitar el acceso a la informacidn sensible.

El principal desafio al desarrollar del eje fue elaborar el mapeo de procesos, debido a
la complejidad que conlleva su elaboracion y a la limitada informacion de la que disponiamos
acerca de la organizacién en estudio, ya que solo un miembro del equipo de trabajo
pertenecia a la misma. Sin embargo, el obstaculo se pudo superar interactuando con los
compafieros de otras areas de la empresa.

Concluido el desarrollo del eje de transformacion digital, puedo determinar que el
mapeo de proceso es fundamental al momento de innovar, porque nos permite visualizar
claramente las relaciones que existen en la organizacion. No obstante, es preciso considerar
que, al usar tecnologia, estamos expuestos a los ciberdelincuentes, por lo que es conveniente

tener una cultura de ciberseguridad.

Comercio Digital y Monetizacion

El internet ha desempefiado un papel relevante en los negocios, dando lugar al
comercio electronico, que se define como la actividad transaccional en la que se intercambian
bienes o servicios a cambio de un pago monetario, a través de medios digitales como la web
(Reynolds, 2001). Al igual que el internet ha tenido un impacto en los negocios, también lo
ha hecho en el comportamiento de los consumidores, haciéndonos entender que el “momento
cero de la verdad” ocurre después de que el consumidor reciba un estimulo y utilice internet
para obtener informacion sobre el producto que esta interesado en comprar (Lecinski, 2011).

Por lo cual se hace indispensable la implementacion del marketing digital dado que
segun (Selman, 2017) aporta con estrategias en los medios digitales que ayudan a generar
algun tipo de conversion por parte del usuario. En la actualidad, no hay ninguna empresa que

esté exenta de inmiscuirse en el mundo del comercio electronico; tal es el caso de la empresa

10



GeeksStore, que, para mantenerse vigente, tuvo que implementar un e-commerce para vender
sus productos y estar presente en las redes sociales para promocionarlos.

La empresa tiene problemas con un producto especifico de decoracion, las almohadas
tematicas, las cuales al momento del desarrollo de las actividades reportaban una sola venta
por el canal digital en los ultimos tres meses. Estableciendo como pedido el disefio de
estrategias de marketing digital para mejorar las ventas de este. Luego de analizar lo
solicitado se determino que el producto era complicado comercializarlo a través de medios
digitales, dado que el producto se encarecia en un 30% por costos de envio; asimismo, se
logré determinar que la tasa de retorno era baja para poder realizar una campafia de
publicidad. Debido a estos motivos, el requerimiento no podia ser llevado a cabo.

Para progresar en el eje, se considerd enfocarse en la tienda, estableciendo campafias
publicitarias en la plataforma Meta. Dado que una vez analizado el buyer persona se
determind que eran el medio en el que mas interacciones tenian los posibles clientes. La
estrategia de publicidad digital se componia de una campafia de reconocimiento a través de
un clip de video promocional en el que se mostraba la tienda y los diferentes productos que
ofertan, asi como una camparia de trafico para la pagina web, teniendo en cuenta que la tasa
de conversion que manejaban era de 1%. Otro punto considerado en la propuesta de
marketing digital era la implementacion de un blog donde se expondrian curiosidades
relacionadas con la cultura anime, resefia del comic, gamer; esto para mejorar su
posicionamiento organico, aumentar trafico y atraer clientes.

Con el fin de elaborar las estrategias de comercio electrénico, se recurrio a la
herramienta customer journey para determinar los puntos clave a tener en cuenta para mejorar
la experiencia del cliente. Se obtuvo como resultado que es necesario mejorar la pagina
producto, ampliando la descripcion, agregando infografia e iméagenes del producto en

ambiente. Por otra parte, también se debe tener en cuenta el redisefio de la pagina checkout
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para que se muestre en una sola pagina y permita pagos como invitado. Finalmente, se
considera implementar la pasarela de pago paymentez por la versatilidad y la cobertura que
tiene.

Las dificultades a tener en cuenta incluyen la poca predisposicion de la empresa para
aceptar la propuesta, el limitado presupuesto para llevar a cabo una camparia de marketing y
la falta de implementacién de KPI’s por parte de la empresa, lo que impide conocer la
situacion actual de su ecommerce. Esto dificult6 el desarrollo de las actividades limitandonos
a presentar la propuesta.

Una vez concluido las actividades del eje de aprendizaje puedo entender que el
marketing digital esta orientado a la estrategia que se disefia a partir de entender quiénes son
los clientes potenciales. Graficar el viaje del cliente es conveniente para determinar cuales
son los puntos de contacto con los que el usuario no se siente satisfecho para poder establecer
un plan de mejoras.

Para los negocios hoy en dia las redes sociales son un aliado, porque mas alla de
promocionar un producto, se pueden convertir en un medio para comercializar, interactuar

con los clientes y son la ventana para expandirnos en otros mercados.
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CIERRE

Una vez cursado el master pude entender como la tecnologia es responsable de los
diversos cambios que se vienen generando en torno a los negocios; asi como la aparicion de
nuevos modelos de negocios innovadores estan desplazando a negocios tradicionales por la
sencilla razén de brindar una mejor experiencia al cliente. Esto nos ha llevado a cambiar la
perspectiva de lo que significa desarrollar una idea de negocio, ya que antes el enfoque era
crear un producto, definir el financiamiento y lanzar el producto; en algunos casos,
fracasando debido a que el producto no es algo por lo que el cliente estaria dispuesto a pagar.
A diferencia de las nuevas metodologias como el Lean Startup y Design Thinking, que tienen
un enfoque diferente en el que el disefio del producto depende mucho de las constantes
interacciones con el cliente; disefiando un producto acorde con las necesidades que el cliente
demanda.

También hay que considerar que no es solo adoptar tecnologias digitales para
convertir lo tradicional en digital, es decir, si bien implica la idea de la adopcion de
tecnologia, su orientacion esta relacionada en cambiar los procesos organizacionales para
mejorar la eficiencia y que la empresa sea mas competitiva. Esto a través de la
implementacion de software de gestion y herramientas de andlisis y aprendizaje automatico
basados en técnicas de Machine Learning e Inteligencia Artificial, lo que permitan
automatizar procesos y extraer informacion que mejorara la toma de decisiones.

Como recomendacion para las empresas, seria que no perciban la tecnologia como
amenaza, sino como un aliado en este entorno cambiante y cada vez mas competitivo. Los
cambios no pueden ocurrir si no existe el cambio cultural de los involucrados, y la estrategia
debe estar enfocada al cliente y debe ser acorde con la realidad del negocio.

Finalmente, para los emprendedores que desean involucrarse en los negocios

digitales, deben considerar que existen diversas herramientas para poner en marcha un
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negocio, pero siempre hay que tener en cuenta la realidad de nuestros negocios; no todos
tenemos los mismos requerimientos. Debemos estar en constante interaccion con los clientes
y evaluar continuamente el modelo de negocio para poder adaptarnos a los cambios del
entorno. Un claro ejemplo de evaluar el modelo de negocio es la de Picker que paso de ser

una App de delivery a ser un software integrador de empresas delivery.
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ANexos

Laboratorio |

NS

Modelo de negocio para implementacion de
servicio de entrega internacional de encargo por
medio de una aplicacion movil

AROSEMENA ESPINOZA SERGIO
TOALA VELOZ JORGE

|:__Ii Integracion e invocacidn tecnoldgica

V Integracion comercial

Area a

Emprender

|/"‘)l Diversificacion comercial

% Economia colaborativa
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Tendencias del Mercado

Se puede confirmar que la pandemia por Covid 19, mejord la confianza del consumidor
hacia el uso de la tecnologia, como medio de gestion en la compra y en el proceso de
logistica previo a la entrega del producto en el domicilio.

El consumidor ecuatoriano luego de la pandemia, generd una frecuencia de compra de
una vez al mes en aplicativos digitales, un gran avance en el tema de confianza en
cuanto a la compra no presencial y una oportunidad para modelos de negocios.

El incremento del comportamiento del consumidor digital entre el afio 2020 - 2021
pasé del 19% de frecuencia al 40%, otro lapso de compra es de una vez a la semana
gue se registro de 13% al 26%, lo cual consolida que en el Ecuador.

Perfil de Cliente

N Comprador de productos en el extranjero

4 N

Productos lleguen en &l tiempo scordado
Tener asesoria.

Seguimiznto del procese de sompra.

Trabajos
*  Adgquii productos que sun no s=

comercislizan en el mercado local.
Comprar productos & menor precio.
Fagar impusstos por importacién,
Reslizar tramites en aduana.

Buscar personas  confisbles  que
puedsn fraer paguetes.
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Propuesta de Valor

Productos y Servicios

Senvicic de compra en & extranjere.

Creadores de Alegrias

Plaisforms tecnolégics para conocer el
estado del pedida.

Aplicacian mévil

*  Treer productos del extrsnjero
visjeros”

*  Asesoria.

T

Encaje

Perfil del Cliente

Alegrias

Productos lleguen en el fiempo
acordado. +
Tener asesoria.

uimiente  del roceso  de Trabajos
Adquinr productos que aun ne
se  comerciaizan en el
mercado local. o
Comprar productos a menor

por

impoertacion.

Realizar framites en aduana.
Buscar personas confiables
gue puedan traer o

Mapa de Valor

|\ .

Productos y Servicios

Creadores de Alegrias

Plataforma tecnolégica para
conocer el estado  del
ido. +

Servicio de compra en el \
exiranjero. L
Aplicacion movil.

Traer produd‘;ls del extranjero

con viajeros.
Asesoria .
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Modelo CANVAS

O O
S0CI0S CLAVES ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CON CLIENTE SEGMENTO DE MERCADO
Desarrollo de Plataforma Tecnologica Compradores: Compradores:
y Seporte. - Realizar compras seguras en L - Personas gue desean
el extranjero (EEUU) Plataforma tecnologica. comprar productos no
Misjeros. Crear y administrar red de viajeros - No necesitar direccion fija en disponibles en el mercado|
gue estén dispuestos a Lraer encargos. el extranjero. Redes Sociales. local
Inversionista. - Asesoria.
Marketing. Viajeros: Viajeros:
(Jratatormas de Pago. - Ganar dinero adicional - Personas que brindan el ()
Recursos Claves - No limitar es servicio solo a Canales servicio de compras por
amigos o familiares. ENCArgos.
Plataforma Tecnoldgica. - Asesoria. . -
Servicio de Atencion al Cliente. Aplicacion M
Estructura de Costos Fuente de Ingresos
Infraestructura Tecnoldgica.
Komisiones por pagos on-line i -
Emp § Comision por servicio efectuado.
Marketing.
o o )

Descripcion del Servicio

am] B
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Conclusiones

Diseno de propuesta de * Conocer el cliente.
valor de Ostenwalder * Desarrollar propuesta de valor.

» Ayudo a recoger aportes de los potenciales clientes que permitié el
desarrollo final.

Prototipado

» Crear un entorno confiable para extender la red de viajeros y poder
brindar un servicio éptimo.

» Courier Informal — Personas naturales que declaran productos como

Cuestionamiento .
propios.

iGracias!
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Laboratorio 11

TRANSFORMA CION

DIGITAL DE PROCESOS

Universidad
Casa Grande

Arosemena Espinoza Sergio
Toala Veloz Jorge
Zambrano Mendoza Michelle

INTRODUCCION

Life Food Products, es una empresa de
fabricacion integrada especializada en la
produccion de snacks y alimentos congelados
precocinados, a base de platano y yuca.

v Mision
Procesar y comercializar alimentos pre fritos
congelados semi elaborados derivados del
platano y yuca, promoviendo la mejora continua

en cada una de las etapas del proceso
buscando la excelencia en la calidad

&

#o0p p*°

v Vision

Ser reconocidos como la primera y mejor
opcién en alimentos por proveedores
clientes por su dedicacién de servicio,
calidad y competitividad.
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RESTRICCIONES DE LA CADENA DE VALOR

Gran relacion
entre empleados

Retencién de
habilidades y
conocimiento.

Correcto proceso
de seleccién

Tecnologia avanzada

Unidos.

Estamos validados con
multiples
certificaciones a nivel
Internacional.

Proveedores
nacionales

Inventarios reales

internacional.

Buena relacién
con distribuidores

Empaque
adecuado.

Internacionales

Recursos Logistica de Logistica de
Infraestructura Tecnologia Compras 5 Marketing y Ventas | Servicio Post Venta
entrada salida
Programas de Gracias al elevado
capacitacion La empresa cuenta nivel de calidad de Re:cgnﬁn de Pedidos realizados Seguro de envio
infraestructura conmaquinasde | oductos § materia prima
g moderna Evaluacién del | Ultima generacion que it d g Participacién en Ferlas
desempefiodel | Sirven para la eficacia presencia S Control de " internacionales Atencién al cliente
8~ trabajador del producto S s Confirmacién de YRR PR
'g Saraeds 3 inventario de pedidos antes y después de la
a materia prima venta
,g Incentivos
% Amplios espacios y aceptacion en las &
g para el proceso Gestién por principales cadenas de Alto control de Diversidad de
competencia autoservicios de 8 canales de productos Presencia Productos
S Mejora del producto ° Bodega de Insumos ;
2 Ecuador y Estados .s distribucion a nivel en eventos personalizados
§ 3
<

Uso de tecnologias
Satisfaccion de la
cliente asegurada

RESTRICCIONES DE LA CADENA DE VALOR

€ «  OEEEE.

Capacidad de 2.5 contenedores diarios

La produccion esta ligada a las drdenes de pedidos.

La bodega de materia prima tiene capacidad suficiente para la planta.
De los kilogramos de materia prima procesada solo se utiliza el 49%.

La capacidad de produccion es mayor a la produccion real de la empresa.

El almacén de producto terminado puede almacenar hasta 10 contenedores.

El actual cuello de botella de la organizacidn es el area de comercializacion.
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ANALISIS DEL PROCESO

Falta de verificacién de stock por parte de los vendedores

Planificacion inadecuada de la demanda

Demora en la aprobacion de créditos.

Ingreso tardio al sistema de la mercaderia que ya ha sido despachada.

Falencia en la planificacion de la produccion.

Falta de comunicacion interna entre departamentos.

No se realiza oferta analizando la competencia

Mo se realiza seguimiento post —venta

Falta de integracion de los sistemas informaticos

OBJETIVOS
Planificacion Mejorar la

acrt\ilgrl}tz%réi%r el alineada con comunicacion interna

) tario al 100% requerimientos con 0 de la empresa en un

Reducir el tiempo de
aprobacién de
crédito a clientes en
7 dias.

Lograr la fidelizacion
del 100% de los

clientes
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Objetivo Problema Regla Supuesto Nuevo supuesto Nueva Regla Nueva Mejora
Falta de verificacion de Los vended toman | Verificacion de stock en i - "
3 stock por parte de los L°:ev:$:n°d‘:°hs:ssl:m‘" { b?:o?"df:ﬁz«.ﬁa;z?as pedido de acuerdo al el sistema antes de tl’::f::fazsj":?u'e
vendedores q Ny e " stock real ingresar el pedido
Planificacion Se planifica la produccion | No se considera el stock | Se planifica de acuerdo |  El stock en sistema Resizar inventasios
2 inadecuadadela sin considerar la disponible previo a la al stock disponible en | informatico es 100% p \
deges dei Dot Bt bodega \ confiable penddicos de las bodegas
Crédito y cobranza solo Los créditos son Los créditos son
Demora en la realiza el informe crediticio Gerencia no delega aprobados de acuerdo a | aprobados por el Desanollar una poltica de
4 2 i A crédito enfocada en la
aprobacién de créditos | del cliente para que sea funciones los niveles de créditos | departamento de crédito 36 del hedocio
analizado por gerencia autorizados y cobranza 9¢! 9
Ingreso tardio al Bodega no actualiza No se ingresan las guias Ingreso de guiade | Inventario de bodega de X
1 sistema de la peridicamente los de despacho al sistema al; despacho al sistema al Iproducto terminado 100% Aplicacion de controles en
mercaderia que ya ha s oy SR instante que sale la instante de la salida de | Cantiablo el manejo de inventarios
sido d had deri; la mercaderia
Falencia en la Personal no verifica el | Personal confunde fechas | La informacién que se | Fersonat ven!:u:a s Ad o doli
2 planificacion de la numero de orden para de f 6n con la de a on | v A
2 2 by 2 | proporcionada antes de produccién
produccién planificar la produccién las ordenes de pedido es confiable planificar la produccion
D <
Falta de no se Falta de reuniones y 'lnvolucrar a todas las i Traba;olen conjunto y e canaisa da
3 intemna entre involucran en todos los planificacion areas de la emp en | de oAt
departamentos procesos la planificacié ;
| Vendedores consideran Capacitar a los vendedores
No se realiza oferta Los vendedores realizan | Se desarrollan ! 3
= i No existen estrategias los precios de la : sobre la implementacion
5 22?::""::;: I‘;f:':z:tz:s;d:'ssg::c?::\ para fijacién de precios esualegs:;::ra e competencia para de estrategias para fijacién
o P pre realizar oferta de precios
No 35 fealiza ENo esta considerado dentro;  El proceso de venta Dar imi ala |+ S al cliente
5 3 st —ventai de la empresa el senicio itermina un vez concretadai venta durante todos los | por diferentes canales de politica de post - venta
o P { post venta la negociacion p i icacié
Falta de integracién de | Cada drea implementa sus Uso de sistemas Usos de los sistemas Los sistemas
3 los sistemas sistemas }amg;m"é:f;::::eg;i::s informéticos conectados | informaticos deben estar i Mo‘:vf;&?:u:lfr:(e:‘a:dos
ati {3 del negocio entre si actualizados al 100% "

PROPUESTA DE TRANSFORMACION DIGITAL

PAGINA WEB FUNCIONAL

La empresa utilizara una pagina web funcional, con el nombre de chifletones.com, el cual se ajusta a la idea ofrecer a la
empresa un nuevo canal de comercializacion, promocién, venta de productos y servicios via web, brindéndoles la
oportunidad de adentrarse en el mundo del comercio electrénico.

Dentro de nuestra organizacién una de las prioridades esenciales sera la alta comunicacidon con nuestros clientes para
cumplir con esta promesa entablaremos una relacion directa con nuestros clientes.

v Elaborar vitrinas virtuales faciles de usar.
v Contratar los mejores servicios tecnolégicos para el mantenimiento y la estabilidad de la plataforma web.
v Motivar la participacién de todos los miembros de la empresa en el cumplimiento del Sistema de Gestién de Calidad.

v Comunicar, es fundamental para la empresa mantener una buena comunicacién con los clientes, en aras de conocer en

todo momento cuales son sus necesidades y requerimientos y adaptarnos a ellos.

v brindar la mejor experiencia en servicio
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SISTEMA DINAMICO CRM

Aplicacién de CRM en tiempo real para dar seguimientos a los pedidos y optimizar el rendimiento a la hora de

su produccion.

Este CRM aplicado permitira a su gerente de planta y a su gerente general visualizar estadisticamente su

produccién dia con dia para que con ello se puedan toar decisiones adecuadas y gestionar mas eficientemente

sus recursos y ayudar a fortalecer los cuellos de botella que se le genere en sus procesos.

Para mantener los inventarios en tiempo real

Gestionar las 6rdenes de procesos desde la materia prima hasta el producto terminado

Mejora la comunicacion entre departamentos (ventas y produccién)

. PROYECTOS RESPONSABLE MHorizonte de
S nglementacitn |
T
g g
| 3 | $
| a1 rd il
Actividad / acciones de | &5 | | |
/ 512’5 g Situacién actual Cierre de Brecha EEHE T g |8i3%S g E l's
mejora § T § § = § 5
[ 3 3|%s 3 = E|o
| ‘ 3 § 3 - 5 3
[ | | B | £
Inventarios al dia - x| x | X Uso incorrecto del Uso correcto del X X vis B X
totalmente confiable sistema de inventario sistema de inventario | |
Raalizar irwentarios Inventarios Inventarios
pariddicos delas ol desactualizados actualizados x x s 8 x
bodegas
Detarrollar una politica Demora aprobacién de | Aprobacién de créditos
de crédito enfocadaen | X | X P e x| x v s|wv X
2 créditos normalizadas
la gestion del negoclo | ]
Simplificacién y Procasas Dices
normalizacién de los X po Mejora de procesos X X S v X
productivos
procesos |-
El personal que ejecute
Person lifi Person: i
el proceso debe estar | X | X WIS008S N0 calificades eriofias capsciadas X X \ v RH | X
calificado 3
Planificaciones para Falta de comunicacion | Trabajo en conjuntoy
creacion de érdenesa | X | X | X interna entre verificacion de X |X| X S|SsS| Vv X
futuro departamentos planificacion
Ofertas semestrales a Los vendedores solo | Indicador de medidores
clientes con compras XX x miden costos para de campanas para el X v v X
consecutivas | realizar la venta alza de las ventas
i i
politica de post - venta X NO be (oRlEa Seresila segimionto, X X v v RH | X
Jaelsry seguimiento post-venta post - venta
Los vendedores se Los vendedores
Los vandedoras deberky Ilml(ar:,a los clientes ya deberan tener un
realizar visitas a los Xix Y X v v X
activos que tiene la cliente nuevo
futuros clientes
| empresa mensualmente
Falta de integracién de
Uso del ERP al 100% X los sistemas Uses da os sistemas X X $|S S X

Informaticos

informaticos
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VULNERABILIDADES

Factor Humano

areas fisicas de las TIC

Interfaz complicada

Inadecuada gestion de capacidad del sistema
Clasificacién inadecuada de la informacion

Ausencia de sistema de identificacion y autenticacion

Falta de politica de acceso

< £ L G

Permisos, privilegios y/o control de acceso

ACCIONES

o optimizacién de los recursos
Protocolos HTTPs en paginas web A
tecnolégicos.

Realizar copias de seguridad periddicas

Utilizar antivirus y cortafuegos

v" Capacitacidn y entrenamiento del personal
¥" Plan de accién
¥ Revisar las funciones de cada uno
¥ Capacitacidn constate del personal de los responsables
¥ Mantener los software actualizados (Administradores, Técnicos y otros
. . especialistas) para comprobar si
v" Gestidén de contrasefias .
estos cuentan con herramientas y
¥" Utilizar varios métodos de autenticacion condiciones necesarias para
v’ Cifrado de informacion realizar su trabajo y de Ia
v
v
v
v

Limitar el acceso a la informacidn sensible
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Laboratorio 111

Laboratorio |l

Plan de Marketing Digital

Caso Geekstore

INTRODUCCION e

GeekStore es una tienda ecuatoriana orientada a GEEK ST
clientes geeks, fans y coleccionistas de la cultura

pop.
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ARIANA CORDOVA

Ariana, es bilingle (espafiol - inglés), trabaja medio tiempo en 2 actividades diferentes con responsablilidad. Entre
sus pasiones esta ser médico cirujano, viajar por el mundo, Le encanta comprar figuras rigidas de anime, en cada

viaje que realiza procura comprar una. Necesita un reto personal alineado a sus valores que trasclenda el trabajo

de "ganarse la vida® pero que le permita conciliar mejor su vida profesional con lo personal,

SUS PROBLEMAS

* No tiene tiempo suficlente para hacer todo lo que necesita.
* No tiene suficiente presupuesto para todo y debe priorizar.
* Necesita ayuda de mas personas,

DESAFIOS

* Ser la mejor médica

* Disponer de ayuda para gestionar todo el plan de forma
profesional :

* Conciliar su vida profesional con la personal
INTERESES

* Le apasiona viajar por el mundo

* Seguir ampliando su coleccién de figuras rigidas

* Le interesa el mundo digital

* Le encanta estar al tanto de las Gltimas tendencias

OBJETIVOS Y NECESIDADES
* Quiere aprender otro idioma
* Desea conciliar mejor su vida y pasar mas
tiempo con su familia
* Atributos profesionales, capacidad de mando

- Tiene 17 afios.

- Cursando el Gitimo afio del colegio
(3ro. de Bachillerato)

- Trabaja como ayudante de cétedra de
un docente universitario

- Da clases de inglés de manera
particular

- Con sus certificados Internacionales
puede trabajar medio tiempo

Benjamin

Edad: 38 afos
Familia: Casado y 2 hijos
Cargo: Emprendedor - Docente

Universitario

Ubicacién: Guayaquil- Ecuador
Ingresos: $ 3000 mensuales

Objetivos y necesidades

* Tiene su tienda online marketing digital y quiere ampliar su gama de productos
con nuevos disefios.

* Docente Universitario de Inglés

+ Quiere implementar nuevas técnicas de marketing para llegar a mas publico.

+ Desea tener mas tiempo libre para pasario con sus hijos y su mujer.

+ Atributos profesionales: capacidad analitica y creativa

Miedos y frustraciones
* No tener el control del proceso de gestién de sus pedidos.
* No cumplir con las expectativas de su clientela.
* No pasar mucho tiempo con su familia
Intereses
1 * Le encanta pasar su tiempo con sus dos hijos pequefios.
* Le Interesa el ecommerce y el marketing digital y analitico
* Le apasiona dibujar en su tiempo libre y crear nuevos disefios.
* Colecciona figuras
Comportamiento
« Lee blogs de marketing y disefio grafico.
Practica deporte diariamente como via de escape

Caré

“Subete al tren siempre,
NO TEMAS A NADA”

y Asiste a eventos online/tisicos sobre ecommerce.
Asiste a ferias como comic con entre otras
Le apasiona tener sus figuras coleccionables

Le encanta pasar tiempo con sus hijos




CUSTOMER JORNEY

Awareness Consideration Purchase
% Busqueda en la Compara Seleccién del Eleccién de
. . Web precios, métodos producto mitodo de envio
coleccién comprar T depogoy
; carsckeristices m’“ Registroen  Eleccidn forma
e producto pagina de pago
Dincaies: ECommerce
Ve en redes Web Pagina de envio
sociales una Formulario de
s Redes Sociales i o Pagina de
2 una tienda Pagina Chek- pago
Out
~n
~
\xt/
-

No utiliza
plataforma que

i ormeciia Crear ususrio admita
Snieds 0 1o para comprar directamente

i productos. tarjetas de
crédito

Mejorar pasarelas de
posiconamient  Campafas de akiier B arey pogoQue
macketing en descripcidn de (usuario pesmiten ol uso

Estrategias SEO  redes sociales productos. visitante) de tarjetas de

¥ arédro
diroctamente

MARKETING MIX

= Figuras rigidas de coleccion, Funko Pop, Dioramas.
= Accesorios como llaveros, pines, pulseras. Relojes, etc.
= Articulos para decoracion como lamparas, almohadas, etc.

- Facebook: GeekStore Ecuador
- Instagram: @geekstore_e

- TikTok: geekstore_ecu

« Tienda fisica en Guayaquil
=« Tienda online

- Estrategia de precios cost-plus pricing
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PLAN DE
MARKETING
DIGITAL

ESTRATEGIA DE
CONTENIDO

“COMICGEEKS”: Blog de curiosidades del
mundo relacionado con la cultura anime -
Resena del Comics - gamer.

Atraer Aumentar
Clientes Trafico

L 5 3]
fit K
Comunidad SEO

Q

Reputacion
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EE

Mej9m Generador confianza
ESTRATEGIA SOCIAL MEDIA e el
Matketing de Influencer
Estrecha vinculos Incrementa la

influencia de la marca
en las redes sociales

Genera seguidores
activos

ESTRATEGIA PUBLICIDAD DIGITAL
Campana de Reconocimiento

Texto:
LEres fanatico del mundo Geeks?
Nosatros te ofrecamos varedades de producios de coleccidn.

Visitanos en fodas nuestras tiendas o desde waw geaksioreec com

Mall del Soi Local 04 (junto & Cine Mark)

Rio centro Ceibos (diagonal 3 Chils

Multimedia
Feeds, Videos instresm, Anuncios superpuestos de reels
Histortas y reels, Apps y sitics web

Resultades de blsqueda, Articulas
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ESTRATEGIA
PUBLICIDAD
DIGITAL

Campana de
Trafico

ESTRATEGIA ECOMMERCE
Pagina de producto

- i Recomendaciones
'] I »  Descripcion amplia del producto

S »  Adicionar infografia

- ,'; ALNOSADA 808 ESRONA z
— : »  Imagenes del producto en ambiente
@ T — »  Resaltar cuando quedan pocas unidades o hay descuentos

- e - )
eReRY — 4cm
=== \

Conversién Sitio Web

Optimizacion para la entrega de anuncios Clics en el
enlace

Texto Principal

Decora cada rincon de tu hogar con nuestras almohadas
tematica.

Titulo
Almohadas de Coleccion
Llamada a la accién

Mas Informacion

Visual
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ESTRATEGIA ECOMMERCE
Pagina CHECKOUT

Checkout en una sola pagina

Compra como invitado

Paymentez como medio de pago

Informacion veraz

Cumplimiento
Consideraciones

eticas | Resp eto

Atencion para el cliente
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Consideraciones
Legales

Consideraciones de ciberseguridad

Utilizacion de protocolos HTTPS

Copias de Seguridad

Contrasenas seguras

Evita almacenar informacion sensible

Pasarela de pagos seguro

Garantizar cifrado de datos
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T ..
e Limitado presupuesto

Dificultades

\/ No utilizan indicadores

par
implementar
ﬂ Resistencia al cambio
B Inversion en campanas de marketing
digital
\/ Integracion de KPI's
Recomendaciones

|:_| Campanas en Google ADS

|||. Evaluar continuamente las campanas
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