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1. Introduccién

Durante el periodo lectivo de la maestria en Negocios digitales de la
Universidad Casa Grande, se desarrollaron 3 proyectos en grupo conocidos como
“Laboratorios”, en los cuales se tenian que generar propuestas, estrategias y uso de
conocimiento practico para elaborarlos. A su vez se asignaron 12 Materias con
distintos enfoques, pero relacionados con el emprendimiento digital impartidos por
diversos profesores de los campus expertos en sus areas a través de la aplicacion

Zoom.

Cada uno de los Laboratorios enfocaban en actividades diferentes y
proponian a los estudiantes a plantear diversas propuestas de emprendimiento a
soluciones o problemas que existen en empresas actuales. Para el desarrollo de los
3 laboratorios realizados, se tuvieron 3 clases cuyas tematicas especificas eran las
necesarias para que cada uno de los grupos pudieran ir desarrollando sus trabajos
e ir despejando sus dudas en el proceso, ayudando de manera directa e indirecta al
desarrollo de proyecto mediante la explicacion de casos y desarrollos de
actividades, todo esto durante las clases que fomentan el flujo de ideas, debate y la

comunicacién del grupo y de los compafieros de clases.

Las clases fueron divididas en ejes, para el primer eje: Sociedad Digital, se
asignaron el primer laboratorio junto a las materias Ecosistema Digital, Tendencias

Tecnoldgicas y Entorno Juridico y Etica.

Para el segundo eje: Transformacion Digital, el segundo laboratorio junto a
las asignaturas de Digitalizacion de Procesos, Cadena de valor y Gestion de

Equipos y Ciberseguridad.

Finalmente, para el tercer eje: Comercio Digital y monetizacién con el Tercer
laboratorio y las materias: Marketing Digital y Social, E-commerce y Monetizacion

Digital.



El primer caso se pidié desarrollar una propuesta de negocio digital, por lo
cual se planted un centro de entrenamiento con tecnologia de nueva generacion
para los jovenes de la ciudad de Guayaquil, a lo que la problemética a tratar fue de
brindar a los jévenes la capacidad de utilizar y disfrutar de entretenimiento que
normalmente no podrian acceder, en gran parte por los altos costos que conlleva
poder comprar los equipos Yy el poder adquisitivo que estos poseen, que limitan la

capacidad de estos de adquirir los productos.

En base a esta primicia se llegé a plantear y expandir desde la propuesta del
servicio con detalle pormenorizado para poder identificar el mercado u publico
objetivo al que queremos captar su atencién, junto a el perfil del cliente que nos
ayude a identificar que tipos de servicios este interesado en adquirir para asi generar
un negocio que tenga un valor agregado y diferenciador en comparacion a otros
centros u lugares de recreacion. Este proyecto se realizo durante el primer tercio del

afio 2022 con el Ing. Paul Garcia.

El segundo caso se trabajo con 2 empresas diferentes; la primera a tratar fue
la empresa “Costurera S.A.”, en la cual su eje de negocio se enfoca en la venta de
ropa a través de su pagina web y su tienda fisica en Samborondén; en este caso se
tratd en diagnosticar los procesos desde la idea o conceptualizacion de la prenda
hasta que esta este lista para el consumidor final, junto a su cadena de valor asi
como propuestas que mejoren su funcionamiento, tiempo de entrega y logistica
interna debido a que la empresa tiende a tardar una cantidad considerable en la
toma de decisiones u procesos gue ralentizan la creacion de los vestidos y por ende

afectan la capacidad de la empresa de incrementar sus ventas.
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Figura 1. Tienda online de “Costurera S.A”, empresa utilizada para el Laboratorio Il

En la etapa final de laboratorio se opt6 por cambiar de empresa y se plante6
identificar que problemas de ciberseguridad existen en “Traderholic - escuela de
Forex” empresa que se dedica a impartir cursos online sobre temas relacionados al
trading (compraventa de activos financieros cotizados en el mercado) y que mediante
clases pregrabadas y la capacidad del estudiante de contactar con el profesor por

consultas o dudas que se presenten.

Debido a que la escuela virtual esta en fase de desarrollo y aun se cuenta
inoperativa la pagina web, por ende su sistema de proteccion de datos todavia se
encuentra en una etapa muy temprana y con margen de mejora, es por eso que se
opta por realizar una evaluacién que ayude a encontrar los potenciales riesgos que
mantiene la pagina en su estado actual, y con ello poder tomar medidas
correspondientes, como la implementacién de protocolos de seguridad en el
desarrollo de la pagina web, paramento en la informacion de los usuarios y
servidores VPN. Este proyecto se realiz6 durante el segundo tercio del afio 2022

con el Lcdo. Jorge Caicedo y el Ing. Alfredo Molina.



Finalmente, el tercer caso fue desarrollar e implementar un plan y estrategia
de e-commerce; para eso se escogid la empresa “Kapacitec” que se dedica en

promocionar e impartir cursos virtuales en varios temas de ciberseguridad, junto a

la capacidad del estudiante de adquirir certificados internacionales como I1SO, ITIL,
COBBIL, entre otros.
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Figura 2. Pagina de Facebook de Kpacitec, empresa utilizada para el Laboratorio Il

La problemética de este Laboratorio es que la empresa ha estado inactiva en
los afios anteriores por el COVID-19, lo que género que su capital de inversion sea
menor en comparacion al de otros afios de la empresa; por lo que se opt6 en generar
una nueva campafa publicitaria a través de redes sociales Facebook — Instagram,
gue generen una gran cantidad de Leads y atraer nueva clientela e incentivando las
ventas de los cursos. Este proyecto se realizd durante el Gltimo tercio del afio 2022

con el Lcdo. Jorge Caicedo y el Ing. Alfredo Molina.



2. Casos

El primer laboratorio se tenia que explorar una necesidad que existiera en el
mercado ecuatoriano y crear una idea de negocio digital que permita solucionarlo,
en el segundo escoger una empresa en donde teniamos que analizar los procesos
de la empresa su cadena de valor y problemas de ciberseguridad e identificar cuales
eran las deficiencias de su estructura, finalmente en el ultimo laboratorio se nos
brind6 la opcion de hacer un plan de e-commerce y aplicarlo en la empresa Geek
Store (empresa dedicada a la comercializacion de juguetes vy articulos

coleccionables) u otra empresa a eleccion del grupo.
2.1 Sociedad Digital
2.1.1 Laboratorio |

Para el primer caso se nos asigné en observar un nicho, en donde se pueda
generar un negocio tecnolégico, por lo que se observé que diversos jévenes no
tenian acceso a entretenimiento que estén interesados probar y que gente de la
misma edad en paises desarrollados pueden experimentar debido a la disparidad
econdmica que existe entre ellos y los altos costo que conllevan adquirir dichos
productos tecnoldgicos, al notar esta carencia en el mercado ecuatoriano pude notar
como hay la posibilidad de generar un negocio en él, se decidid tratar esta
problemética y crear un modelo de negocio ."Describe las bases sobre las que una

empresa crea, proporciona y capta valor” (Osterwalder, Modelo de negocio, 2010).
2.1.2 Metodologiay Aprendizajes

En el desarrollo del laboratorio considero que fue mas extenso de lo previsto,
debido a que constantemente estdbamos en busqueda de informacion, lo que
provocara que algunas de las ideas iniciales cambiaran con el paso tiempo al recabar
mas informacién recopilada. Se comenz6 a desarrollar el perfil del cliente que no es
mas que ” la descripcidn categorizada de los clientes potenciales a los que se busca
alcanzar y vender” (Huayamave, 2021), y con ello generar una propuesta de valor

adecuada para ese cliente, para Urzainqui (2020), habla de la importancia de como
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la propuesta de valor es ofrecer un producto o servicio con un valor diferenciado y
como influyen en la toma de decisiones de los clientes y se incentiven a adquirir

dichos productos por los beneficios que poseen (Urzainqui, 2020).

Figura 3. Mapa de Valor. desarrollado para el Laboratorio |

Con el perfil del cliente se realizé una segmentacion de mercado de acuerdo
para el proyecto, se limitd del area en donde se generaria el negocio, como Urdesa
0 sectores proximos a este, se utilizé datos de censos oficiales para saber una
aproximado de la poblacion, rango de edades del cliente y clase social, junto a la
herramienta del modelo Canvas por Osterwalder (2020), cuyo bosquejo permite
identificar y plasmar como seria la modelo de negocio ayudando a analizar 9 ejes
fundamentales, desde la propuesta de valor del servicio, recursos claves y canales
de distribucion, relaciones, asi como la estructura de costes y fuentes de ingresos
esenciales para poder ejecutar adecuadamente un plan de negocio. (Osterwalder,
Modelo Canvas, 2015).
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Figura 4. Modelo Canvas. desarrollado para el Laboratorio |

Finalmente se cred un prototipado del negocio de cOmo seria, segun
declaraciones de Pardo (2018) es como se desenvolveria el negocio si estuviera
activo en el mercado como seria su distribucién u ejecuciéon. (Pardo, 2018). Por lo
gue se utilizé ilustraciones e imagenes conceptuales de negocios con ideas similares

en diferentes lugares del mundo y ejemplos de cdmo estos llegan a operar.
2.1.3 Conclusion

Desarrollar este caso me permitié poder analizar, comprender y desarrollar
diferentes maneras de como resolver problemas que se den en el campo profesional
y en el personal, como poder generar una propuesta de valor y crear una ventaja
competitiva en el mercado al analizar y comprender los trabajos, frustraciones y
alegrias de los clientes (Osterwalder A, 2014); junto a la importancia de generar un
prototipado y como este puede ayudar de sobremanera a entender como el

emprendimiento se desenvolveria en el mercado escogido.



2.2 Transformacion Digital
2.2.1 Laboratorio I

Con el segundo laboratorio el enfoque cambio ahora teniamos que elegir una
empresa en donde teniamos plantear como podemos mejorar la estructura de la
empresa, por lo que se elegio la empresa “Costurera S.A.” (dedicada a la elaboracion
y venta de prendas de moda), junto a la escuela de Forex — Traderholic para el area

de ciberseguridad.
2.2.2 Metodologiay Aprendizajes

En su inicio se nos asigno realizar un mapa de proceso que consiste en
‘recoger la interrelacion de todos los procesos que realiza una organizacion. es el
conjunto de actividades y recursos interrelacionados que transforman los elementos
de entrada en elementos de salida aportando valor para el usuario” (ESAN, 2016).
Por lo cual tuvimos que pedir informacion de parte de un empleado de la empresa
“Costurera S.A.” para poder generar recopilar toda la informacion relevante para su

elaboracion.

La disefadora dibuja los

AREA DISENO

AREA COMPRAS

PROCESO DE CREACION COLECCION DE ROPA

AREA DESARROLLO

Figura 5. Mapa de procesos. desarrollado para el Laboratorio Il
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A su vez se genero con los datos proporcionados por la empresa una dinamica
de sistemas, que consiste en crear un modelo que te permita analizar como se
desarrollan las actividades en un esquema complejo (Ibarra, 2015). Junto a una
cadena de valor, cuya herramienta es sumamente (til; ya que sirve en gran medida
para identificar todas las acciones y logistica que se da dentro y fuera de una

empresa. (Gob.Mexico, 2019).

Infrastructura

Recursos Humanos

Desanrollo de Teconologia

Margen

Aprovisionamiento

Logistica Interna Logistica de Salida Operaciones Ventay Marketing Servicio Post-Venta

Despacha Entrega de Conceto

Contacto con Creacién de interno de. materia prima, Inversién en basdo en
proveedores publicidad inventarioa por parte de publicidad bocetos por
ocal Brovador disenadora

Contacto con
modelos para
publicidad

Local fisico Atencién al %dv::;:,f on
moderno diente rapida s

Elaboracién Inversién en

de producto publicidad Productos de
enbase a (paginas web, altatendenda
tendencia instagram)

Control de
Inventarios
mensual

Elaboracion
delvestido

Figura 6. Cadena de valor. desarrollado para el Laboratorio Il

Con estos datos observamos que el negocio era ineficiente en varios puntos
como era la cadena de mando, las actividades repetitivas que consumian tiempo y
la reparticion de las actividades entre los asistentes, el nulo uso de tecnologia y el

respaldo de informacion para facilitar las instrucciones a los empleados.

No obstante, pensamos que lo realmente complicado fue optimizar los
procesos, identificar que actividades son realmente necesarias, como debe de ser
distribuidos las actividades y en base a qué criterios se dan, asi como buscar los
medios que para ayuden a agilizar la informacion; ya que sabiamos a grandes rasgos
que se podian cambiar, pero se tenia que hacer constantes “focusgroup" entre los

miembros del grupo para llegar a una conclusiéon adecuada a la problematica.
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A simple vista parece algo que no es de mucha importancia cada punto, pero
a medida que avanzabamos con los planteamientos, nhotamos como una actividad
mal optimizada puede crear problemas puntuales y crear un “cuello de botella” cuyo
nombre se da a ‘las actividades que disminuyen el proceso de produccion,
incrementando los tiempos de espera y reduciendo la productividad, lo cual genera
un aumento en el costo final del producto” (UPN, 2016). Concluimos que esto afecta
de sobremanera el proceso de disefio que retrasa en un gran margen el desarrollo y

venta de los vestidos.

AREA DURACION PROCESO PERSONAL CAPACIDAD

DISENO 1-3 MESES 1 15 BOCETOS
COMPRAS 2 SEMANAS 1 -

DESARROLLO 1MES 3 45 PRENDAS

Figura 7. Cuello de botella. desarrollado para el Laboratorio Il

Para la parte final del laboratorio se cambido a la escuela de Forex —
Traderholic, que se uso el conocimiento adquirido en la clase de ciberseguridad para
saber que tan seguro es la escuela virtual en estos momentos, al ser una escuela
online que estéa en fase de desarrollo era de esperar que su seguridad no era la mas

optima.

Pero gracias al momento de realizar el taller pudimos entender la importancia
de la ciberseguridad, segun IBM (2020) estas permiten proteger los sistemas e
informacion confidencial ante ataques digitales (IBM, 2020). A su vez conceptos
herramientas y acciones a realizar para fortalecer la seguridad, como un VPN, “una
herramienta de tecnologia de la informacion que se utiliza para crear una conexién

segura y privada a través de una red publica o compartida”. (Ramirez, 2022).
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También respaldo de la informacién y consejos a la hora de implementar un
“Login” para los usuarios, como preguntas de seguridad, el encriptado y requisitos
de la contrasefia ayudan a que estas no tengan acceso un tercero. Por lo cual
realizamos un andlisis de la seguridad de la pagina web y como esta se veria

afectada al realizar los cambios.
2.2.3 Conclusién

Todo emprendedor o empresarios debe de ser capaz de analizar qué
elementos generan valor a la empresa, y que elementos le quita a esta, el poder
analizar y crear un diagrama de procesos y cadena de valor permite identificar cual
de las areas son las débiles en la operacion y cuél es el cuello de botella de esta,
para asi tomar medidas que traten de maximizar el Truput de la empresa, siendo este
un proceso continuo, debido a que siempre existira cuellos de botella y por

consecuente siempre existira un medio de optimizar la operacion.

2.3 Comercio Digital y monetizacion
2.3.1 Laboratorio lll

Por ultimo, en el dltimo proyecto se dio enfoque en la elaboracién e
implementacion de una estrategia de e commerce “El e-commerce o comercio
electrénico es la practica de comprar y vender productos a través del internet.
También se llama "e-commerce" a cada tienda online que se dedica a este negocio”

(Cardona, 2021). Esto con el objetivo de impulsar las ventas de la compafiia escogida.

2.3.2 Metodologiay Aprendizajes

La empresa resulto ser Kpacitec enfocada en la venta de cursos online con
certificaciones internacionales, sin embargo la empresa estaba inactiva por los
acontecimientos del COVID-19, debido a esto nuestro trabajo era lograr incentivar
las ventas con una campafia de Leads. Por lo cual se analiz6 el historial para saber
gue curso era el mas vendido en afios anteriores y verificar cuales eran los modelos
de negocio que la empresa maneja son B2C y B2B; como menciona Rodriguez

(2015), el modelo B2C es cuando una empresa se dedica a la venta de un producto

13



0 servicio al publico general mientras que el modelo B2B es el comercio que se
realizan entre empresas (Rodriguez, 2015). Junto a el momento cero de la verdad de
la empresa, que segun la Universidad del Pacifico (2020) ayuda a identificar el
momento preciso en el que el cliente tiene que tomar la decision de adquirir un

producto (Universidad del Pacifico, 2020).

acitec

innovandala Farma de Educar

La empresa se origind como un DNVB (Digitally Native Vertical Brand) vendiendo sus servicios
directamente en sus redes sociales. Actualmente la empresa maneja dos modelos:

Business to Business Business to Customer

B2B: venden directo a I:> B2C: venden directamente al

empresas por medio , . usuario final por medio de
n . \

de marketing directo / @ @ \ Facebook/Instagram con un

que compran varios f <:| : link de pago.

CUrsos con precio g

especial para capacitar WJ Cb//‘

a sus colaboradores. T

—
<~
=~

Figura 8. Modelo de E-commerce. desarrollado para el Laboratorio Il

Una vez escogido el producto, so comenzé a planear el uso de “Inbound
Marketing”, que es “un conjunto de técnicas de marketing no intrusivas que permiten
captar nuevos clientes aportando valor, a través de diferentes estrategias de
Marketing Digital como el SEO, el Marketing de Contenidos, la presencia y
participacion en las plataformas de las redes sociales, la generacion de leads y la

analitica web” (Saint Leo University, 2022).
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Para promocionar el producto se escogio realizar una campafa a través de
las redes sociales Facebook e Instagram, para generar “Leads” utilizando el producto
mejor vendido de los anteriores periodos. Junto a ellos se realizé un buyer persona
y segmentar a los potenciales clientes con el fin de identificar que palabras claves

serian las adecuadas para la promocion sea efectiva.

DATOS DEMOGRAFICOS

Nombre: Tomas Miranda

Edad: 34

Género: hombre

Ocupacion: Ingeniero informatico

Estado civil: Casado

Nivel de educacidon: Ingeniero informatico
Ingresos: $1800 USD ddlares mensuales
Direccién: Quito

PUNTOS DE DOLOR Y RETOS:

Mayores desafios y puntos de dolor:

Obstaculos al conseguir objeticos: el tiempo es uno
de sus mayores problemas no puede tomar

Miedos racionales e irracionales: Miedo de adquirir
deudas que no pueda pagar,

FUENTES DE INFORMACION:

Preferencias en cuanto a blogs, redes sociales y medios
(digitales e impresos): Utiliza Instagram y Facebook
Influencers clave y lideres del Mercado: Sigue contenido
de Platzi, y videos de TED

Eventos o conferencias favoritas (online y offline): Toma
clases y cursos en linea relacionados con su profesion

BUYER PERSONA 1

SITUACION PROFESIONAL

Cargo: Analista de sistemas

Nivel del puesto: Manager en programacién
Industria: Tecnologia de la informacién
PSICOGRAFIA:

Objetivos profesionales: Ascender en el plazo
de 3 afios en la compaiiia

Objetivos personales: Bajar de peso y viajar
de vacaciones con su familia de Disney
Creencias y valores: es catélico por tradicion,
no va la iglesia, pero considera que se debe
ser buena persona teniendo buenas
costumbres.

PROCESO DE COMPRA

Papel a la hora de |la toma de decision:

¢Qué le impide realizar la compra?

Gasto de ultimo momento para la familia.

¢Cudles son sus problemas?

Debido a que trabaja no tiene tiempo para dedicarse a tomar
vacaciones o para dedicarse a su realizar su actividad preferida
¢Como puede mi negocio ayudar a esa persona?

Mi curso en linea ofrecer la comodidad de realizarlo desde su casa
y evita trasladarse, reduciendo los costos de movilidad y tiempo.
Tomas es trabajador de una empresa de tecnologia, es padre de
familia joven, de clase media ecuatoriana. Le encanta la tecnologia
y la informatica, juega en linea por las noches y le gusta
capacitarse. Como pasa la mayor parte del dia en el trabajo busca
formas de aprendizaje a distancia para hacerlo. Necesita
practicidad para aprender algo nuevo. Realizar las compras en
cuotas porque no tiene mucho dinero. Ofrecer cursos avanzados
porque generalmente se capacita con frecuencia. Realizar clases
mas cortas perque no tiene tiempo para tomar clases muy largas
(reduciendo el nimero de horas de los cursos)

Figura 9. Buyer persona. desarrollado para el Laboratorio Il

Finalmente se tuvo que utilizar indicadores KPI, de acuerdo con Espinosa
(2016) sirven como parametros que permiten medir Si un proceso se esta
desarrollando de forma correcta (Espinosa, 2016). Siendo el ROI — retorno de la
inversion uno de los indicadores mas importantes para conocer si la campafia fue
exitosa 0 no; ya que “permite determinan las ganancias que se han obtenido tras

llevar a cabo determinadas acciones” (Estaun, 2022).
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2.3.3 Conclusién

Los resultados reflejados de la campafa dieron un resultado favorable a la
empresa, siendo el mayor inconveniente de este, el presupuesto limitado para realizar
el proyecto, sin embargo, la empresa nos facilitd la informacién sobre los afios
anteriores sin complicaciones lo cual nos permitié realizar una campafia satisfactoria

gue incentivo a la empresa a invertir mas en ella.

Como recomendaciones del caso para realizar una campafa publicitaria, es
definir los Buyers personas para los productos que se estan ofreciendo y segmentar
acorde, identificar el customer journey, su momento cero de la verdad (el momento
en que el cliente decide hacer la compra) y monitorear constantemente la campafia y

realizar optimizaciones de ser el caso.
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3. Conclusiones y recomendaciones

El desarrollo de los laboratorios de la Maestria en Negocios Digitales de la
Universidad Casa Grande ha logrado desafiar, tanto mi area conceptual como
creativa, teniendo constantemente que investigar sobre los temas tratados en las
clases, mostrando problemas y a su vez posibles formas de solucion a conflictos que

estan hoy en dia en el mercado ecuatoriano.

Como objetivo personal con la maestria, tuve el interés en aprender y
desarrollar nuevos conocimientos que me permitan crear un modelo negocio
adecuado a las corrientes actuales, con herramientas que ayudan a detectar las
necesidades y a restructurar las estrategias del mercado mediante el analisis
exhaustivo del cliente, tal como lo es el Buyer Persona, que puede identificar las
alegrias, frustraciones y trabajos que nuestro potencial cliente posee. Esto, junto a la
capacidad de mejorar el rendimiento interno y logistico de las empresas mediante la
optimizacion de procesos, asi como optimizar los costos y el tiempo mediante la
identificacion del cuello de botella; adicionalmente la importancia de identificar nuevos
canales de venta digitales a través de las redes sociales, junto a campafas
publicitarias y la segmentaciéon del cliente, que potencien la visualizaciéon del
contenido de la empresa, permitiendo que un mayor abanico de clientes perciban el
factor diferenciador o el valor agregado de los productos, que los diferencie de las
demas empresas y por ende aumentar la rentabilidad. Algo que noté que me influy6
personalmente, es que al realizar los proyectos no siempre el negocio gira a una idea,
sino que a medida que se analizaba otras areas del negocio, nos permitio tener una
mejor idea de lo que realmente desea el mercado y asi poder atraer la mayor cantidad
de clientela posible.
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Sugiero a todas las personas que siempre se busquen aplicar la escucha
atenta y también el intercambio de opiniones con otros que demuestren interés en la
empresa o en su emprendimiento, ya que en el transcurso de la maestria pude
confirmar mediante el analisis, debate entre comparieros de grupo y retroalimentacion
de los profesores, que pueden generarse cambios a las ideas previamente
establecidas; como la opinion de otra persona, aunque no sea un especializado en el
area atratar, puede aportar ideas valiosa o con significativos comentarios y soluciones

gue no estaban previamente contempladas.

Mis recomendaciones a todas las personas que buscan emprender, es que
confien en la trasformacion digital, pues existen multiples oportunidades de generar
negocios digitales en el Ecuador. Muchas empresas evaden el escenario de invertir
en el area digital debido a la incertidumbre de adentrarse en un area completamente
nueva, alejadas al método tradicional, no obstante muchos emprendimientos han
decidido apoyarse en estos procesos y hacer un cambio a este paradigma tras la
pandemia Covid-19, se han visto en la necesidad de optar en este campo y aprender
de ello para poder adaptarse a la crisis; esto sumado a la constante tendencia de las
personas a cada vez mas usar su tiempo libre en navegacion web y compras online.
El mercado ecuatoriano es relativamente joven a los negocios digitales a diferencia
de algunas potencias mundiales que abarcan diversas propuestas e ideas de
emprendimiento y que aun no se han contemplado en este pais con una amplia

posibilidad de replicarse.

Finalmente expres6 mi eterno agradecimiento a la Universidad Casa Grande y
a su concurso Master Challenge, dandome la oportunidad de realizar la maestria en
Negocios Digitales, que me permitio reforzar y adquirir importantes conocimientos que
me ayudaran en mi desarrollo personal y profesional, coadyuvando a alcanzar mis

nuevos retos y proyectos.
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ANEXO 1 - NEGOCIO DIGITAL
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Arcade de nueva
generacion paralla
civdad de Guayaquil

Por: Sebastian Barberan y Paul Garcia

Habitantesde la ciudad de Guayaquil- Miraflores.

Jovenes con poder capacidad de tener fuentes de
ingresos moderados, que pertenezca alrango de edad de
18 a 25 anos de edad.

Personas cuyo estrato social este entre la clase baja a
media alta.

Personas con acceso a internet-Redes sociales.

Segmentacion [ [ e | e
de Clientes — Los Ceibos 28629

Miraflores Y Paraiso 6409
Urdesa 28060

Suma 73849

Tabla 1. Poblacién Objetiva Adaptado de “Grupo de Sectores municipales de
Guayaquil” por ICM-ESPOL (2012).
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Perfil del
Cliente:
@ E1IES
SUSCrifos

Perfil del
Cliente:
@ENIES
suscrifos
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Perfil del
Cliente:
Clientes
SUSCrifos

Perfil del
Cliente:
Clientes
subscritos
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Evaluacion
de

propuesia

- Alegrias no solucionadas:
- Disponibilidad en dias festivos.

- Trabajo no Solucionados:
- Largos periodos de uso.

o 7
qu I udcion - Frustraciones no Solucionadas:

de - No disponibilidad de las maquinas (por uso concurrido).

propuestq - Ir en horarios establecidos.
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- Asociaciones
Claves

Empresaspequefiaso
grandesque ponganal
mercado un producto
de tendencia (alto
impacto en las redes
sociales), junto a
‘influencers”y clientes
que demuestran
entretenerse  agrado
de la experiencia a
través del internetque
generan una buena
imagen corporativa y
se conviertan directao
indirectamente  en
socios claves que

- Relaciones con
Clientes

Captacion y
fidelizacion a los
potenciales clientes
que busquen un
método alternativo de
entretenimienta

generen valor
agregado.
- Estructura de Costes

Contenido,juntoservicios basicosa precioselevados (Luz/ Internet),
asi como el desarrolloy mantenimientode la plataformay redes

sociales.




Anexo 2 - “COSTURERA S.A.”
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EVALUACION DEL PROCESO

PRESENTACION

Alfredo Molina [ Jorge Caicedo / Sebastian Barberan

Maestria Negocios Digitales
Digitalizacién de procesos
Docente: Luis Capello
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Entradas Proceso

Tipo de tela a usar
Precios de las

Prendas de la

; das de la
Bocetos de las o coleccion en tallas ook
prendas Telas adquiridas S.M.L coleccion

Disefio y . Desarrollo
conceptualizacion 22;2’:;:: I(;;ea::;ir; :se material
de la coleccion P publicitario

Conceptualizacion Solicitud de compra Bocetos detallados Prendas terminadas
de la coleccion
Telas adquiridas
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PROCESO DE CREACION COLECCION DE ROPA
AREA PUBLICIDAD

La disefadora define que La disshadora dibuja los
xg Ledsan bk A bocetos de los diferentes bbby e o dnaon La disenadora comienza &
CONOEPTo MIEVO para | formarpartedelacolec- |—Jp|  prendasenhojescon L3 > || decidic que tipo de tela usar
% ‘coleccion a lenza. cion, (faldas, partanes, el ::z::sﬂgnm. o conian Pessias o ’:‘;‘g‘ﬁ vk para cada prenda
a
<3 ®
o | w
(] x 8 Serechaza tipo detela
ol [ =%
=
Y
Z @«
O é e envia solicitud de i i L con precios,
4 compraala o o ce enirega y calicad Secompra tela del
(S - buscar s los proveedores [P  Solctudae cualesy due [P “cosio delastelasylos [ P|  dels telas de caca proveedor seleccionado
O s por medio de whatsapp ONNCR Ok sl Compey escribe on un excel proveador
w (=
-
3| ®:
O | w
oc
z |-
Q
< Y
2
L ] da una L los La disefadora después da "
o La diseadora recibe las ultima revisién a las telas bocetos originales a ‘as 3 dtimas indicaci B i) oo
w 9 telas compradas > "’""’:‘:: ylos :f:"““ > sl v‘; do [P o wihg las3 q P el trabajo & realizer P S enitaM
(=T
o
o8 (< D D
A
(SN
Q| B
& |2 v
= 5 Cuando las esistentes i o Al terminar de crear la Una vez planchadas las
Terminan una prenda se la sl Se crea la misma prende en
% beihbal ey \alla Largey Small - [—{ Prenda sepasa aplarchar L] prendas sonentregaas a _>°
para su aprobacién ol o
Se da indicaciones 2
corregi  se vuelve hace:
La publicista recibe s Lo pubic sacorincta U il oonti e L pr [ Se contrata modeloy
prendias con - L > L3 & para |y sele asignal dia de
‘» cus respectivas tallas de e oo vestuar ver si alguna talla le queda s sesn de fotos

v

Lapublicstahacsla scsion P .."":'“";‘"“:’g" A s Las fotos seieccionadas 3::;‘;‘”_“{_’";‘“,&'&"2
fo10s con 1as m los. Aprobada)
oo 03clos [—P{ " ia disefadora para que Soriapiigsta [ P| avelss fotosy

seleccione las fotos retocadas para su revisién

e e

v

Una vez aprobadala foto de
la prenda se vuelve a
planchary seenvia 2 la —>.
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Niveles de fortaleza de P1 a P4

RESPONSABLES

Listado de problemas

ONOO DA WN —

. Demora en la seleccién de telas para vestidos.
. Demora de directrices para pedido de telas.

. Se redliza la entrega de bocetos de vestidos.

. La informacioén se remite de forma incorrecta.
. No hay delegacion de responsabilidades.

. No hay un comité de seleccién de fotos.

. Demoras en la revision de las fotos.
. Se retfrasa el lanzamiento de la coleccién nueva.
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OBJETIVOS

Yo 0o 0 0 0 0 o

o 06 0 0 0 O

a 9o 0 -

En el plazo de 72 horas
tener el material listo para
la elaboracién de prendas.

Bajar al 10% el margen de
error en el proceso de
elaboracion de prendas.

Solucionar un problema de
produccion en 24 horas
plazo.

Tener la aprobacion final de
una prenda en un plazo de
24 horas.

ROMPIENDO LAS REGLAS
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OBJETIVO PROBLEMA REGLA SUPUESTO

Los catdlogos de No hay politicas para
telas no se clasificar los
organizan. catalogos de telas.

Demora en la seleccion

de telas.

NUEVO SUPUESTO NUEVA REGLA ACCIONES DE MEJORA

El Grea de disefio Los catalogos se Elaboracion e
implementa par@dmetros clasifican de acuerdo a implementacion de politicas

para clasificar los las politicas de la para la clasificacion de
catalogos. empresa. catalogo.

OBJETIVO PROBLEMA REGLA SUPUESTO

Las directrices son La comunicacion es La disefiadora envia
enviadas mensaje por informal. los mensajes por
whatapps y verbalmente. canales no oficiales.

NUEVO SUPUESTO NUEVA REGLA ACCIONES DE MEJORA

Se usan canales oficiales La comunicacion es Implemetar canales de

para el manejo de formal. comunicacion formales.
informacion.
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OBJETIVO PROBLEMA REGLA SUPUESTO

No se aprueba a tiempo Todo tiene que estar La disefiadora
los procesos de autorizado por la monopoliza la toma

producion. disefiadora. de decisiones.

NUEVO SUPUESTO NUEVA REGLA ACCIONES DE MEJORA

Los cambios son La jefa de produccion se Se crea el puesto de jefe de
aprobados por el jefe de le otorga autoridad para produccion y se lo capacita

produccion. autorizar. para manejar los procesos
de produccion.

OBJETIVO PROBLEMA REGLA SUPUESTO

Retraso del lanzamiento La informacién se
de la coleccién nueva. brinda en una sola
ocasion.

No hay feedback de
la informacioén.

NUEVO SUPUESTO NUEVA REGLA ACCIONES DE MEJORA

El area de produccién La informacion se Implemetacion

tiene al alcande la encuentra almacenada deSisterna ERP.
informacioén. en ERP.
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OBJETIVO PROBLEMA REGLA SUPUESTO

No hay acceso inmediato Se entregan los El boceto original se
a los bocetos. bocetos originales debe de compartir
en fisico. entre las asistentes.

NUEVO SUPUESTO NUEVA REGLA ACCIONES DE MEJORA

_ Los bocetos estdan Los bocetos fisicos Implementar un sistema de
digitalizados para acceso deben ser digitalizados. digitalizacion de
inmediato en el sistema. documentos.

OBJETIVO PROBLEMA REGLA SUPUESTO

El desarrollo de las
prendas son
divididas entre las
asistentes sin
considerar la
especialidad de
cada una.

NUEVO SUPUESTO NUEVA REGLA ACCIONES DE MEJORA

La jefa de produccion debe considerar la
il laboral se especialidad y carga laboral de cada asistente
dmdg qcorde antes de designar una prenda para elaborara,
: equqohdod y adicionalmente puede asignar a dos o mas
d'5p°n'b'!'d°d de cada asistentes a la elaboracion de una prenda en
@sisiontc. caso de ser necesario.

La elaboracion de
las prendas se
dividen
equitativamente
entre las asistentes.

Las elaboraciones de
las prendas se dividen
entre las asistentes sin

cosiderar la carga
laboral.

La elaboracién de cada
prenda es asignada a un

asistente considerando
su especialidad.
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CERRANDO LA BRECHA

™

SITUACION IERRE DE
ACTUAL BRECHA

HMACK

ACION DE NUEVO
OF TRABAJO

SISTEMA DE ADMINGSTRACION
DE LA INFO

Ds - Disenadora
Pu - Publicista
Jp - Jefe de Producciéon
Co - Compradora
As - Asistentes
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NUEVO PROCESO

PROCESO DE CREACION COLECCION DE ROPA
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CADENA DE VALOR ACTUAL QUE TIENE EL NEGOCIO.

ACTIVIDADES PRIMARIAS
A. Logistica interna.

B. Logistica de salida.
C. Operaciones.
D. Comercial / marketing.
E. Servicio post venta.

CADENA DE VALOR ACTUAL QUE TIENE EL NEGOCIO.

ACTIVIDADES DE SOPORTE
A. Infraestructura de la empresa.
B. Administracion de los recursos humanos.
C. Desarrollo de tecnologia.
D. Aprovisionamiento.
E. Servicio post venta.
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digtales
Samborondd. (elaboracion
Infrastructura n o s devesurio)
— . — S
Asstentes de Jofe de
Recursos Humanos. DReato vestario publcidad
Maquinars
para
Desarrollo de Teconologia e
hsta de
rumeros de
Aprovisionamiento modeor pars Margen
marketng

Venta y Marketing Servicio Post-Venta

COMPRAS Y ABASTECIMIENTO

el
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COMPRAS Y ABASTECIMIENTO
A al

COMPRAS Y ABASTECIMIENTO
CAPACIDAD: $1500 al mes.

N

\

S

5 - >

RESUMEN PROCESO MACRO MENSUAL

AREA DURACION PROCESO PERSONAL CAPACIDAD
DISENO 1-3 MESES 1 15 BOCETOS
COMPRAS 2 SEMANAS 1 -
DESARROLLO 1MES 3 45 PRENDAS
RESUMEN AREA DE DESARROLLO
TIEMPO PROMEDIO DE
PERSONAL PRODUCCION AL MES PRENDA
COSTURERA A 15 prendas 16 horas
COSTURERA B 18 prendas 13.6 horas
COSTURERA C 12 prendas 20 horas

N

45



Valorice en délares cual es el impacto positivo neto de sus

propuestas y cual seria el nuevo cuello de botella y truput del

negocio luego de implementadas las mismas.

Personal 1

Etapa Corte de Tela (horas) 2
Etapa Coser Telas (horas) 6
Etapa Planchado (horas) 1
8

Etapa Detalles (horas)

(Cuello de botella)

Etapa Decoracion/Botones 3
Total Horas de Produccion por Prenda 20
Total Prendas Producidas a la Semana 2

Total Prendas Producidas al Mes 8
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COSTOS DE PRODUCCION POR PRODUCTO

COSTOS DE PRODUCCION POR SEMANA

# de Prendas 3 #de Prendas 2
Tela Estampada Importada (2mt2 por prenda) $65,00 Costo Semanal Tela Importada (6.66 mt2) $160,00
Costos Adornos por prenda $2,00 Costos Semanal Adornos 54,00
Costo Semanal Botones $10,00
Costo Botones por prendas (30) $5,00
Costo Mano de Obra por Hora $2,65
Costo Mano de Obra X hora $2,65
Horas totales de Produccién X prenda 20 Horas de Produccién a la Semana 40
Costo total mano de Obra p Prenda $53,00 Costo Semanal de Mano de Obra $106,00
Costo Materiales Adicionales $3,00 Costo Semanal Materiales Adicionales $6,00
Gastos mantenimiento Equipos $5,00 Equipe $10,00
Costo Total produccién por Prenda $133,00 Costo Semanal de Produccion $266,00
Valor de venta de la Prenda (sin IVA) $334,82 Valor Estimado Semanal de Venta $669,64
Utilidad por Producto $201,82 Utilidad Semanal Estimada $403,64
COSTOS DE PRODUCCION AL MES
# de Prendas 8
Costo Mensual Tela Importada (24 mt2) $520,00
Costos Mensual Adornos $16,00
Costo Mensual Botones $40,00
Costo Mano de Obra por Hora $2,65
Horas de Producci6n al Mes 160
Costo Mensual de Mano de Obra $424,00
Costo Mensual Materiales Adicionales $24,00
Gastos Mensuales Mantenimiento Equipos $40,00
Costo Mensual de Produccién $1.064,00
Valor Mensual de Venta $2.678,56
TRUPUT $1.614,56

|
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IMPLEMENTACION DE PROPUESTAS DE MEJORA

RESUMEN DE PRODUCCION - NUEVO PROCESO

Personal 1
Etapa Corte de Tela (horas) 1
Etapa Coser Telas (horas) 4
Etapa Planchado (horas) 1

Etapa Detalles (horas) (Cuetlo ; botella)
Etapa Decoracién/Botones 2
Total Horas de Produccién por Prenda 13
Total Prendas Producidas a la Semana 3
Total Prendas Producidas al Mes 12

COSTOS DE PRODUCCION POR PRODUCTO

COSTOS DE PRODUCCION POR SEMANA

# de Prendas 1
# de Prendas 3
e o e o2 por el a Costo Semanal Tela Importada (6 mt2) $195,00
Costos Adornos por prenda $2,00 Costos Semanal Adornos $6,00
Costo Botones por prendas (30) $5,00 Costo Semanal Botones $15,00
ot Niases 4 Thrn pe s 265 Costo Mano de Obra por Hora $2,65
Horas de Produccion a la Semana 39
Horas totales de Produccion por Prenda 13
Costo Semanal de Mano de Obra $103,35
Costo total Mano de Obra por Prenda $34,45
Costo Semanal Materiales Adicionales $9,00
Costo Materiales Adicionales $3,00
Gastos Semanal Mantenimiento Equipos $15,00
Gastos Mantenimiento Equipos $5,00
Costo Semanal de Produccion $343,35
Costo Total Produccién por Prenda $114,45
Valor Estimado Semanal de Venta $1.004,46
Valor de Venta de la Prenda (sin IVA) $334,82
Utilidad Semanal Estimada $661,11
Utilidad por Producto $22037

|
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COSTOS DE PRODUCCION AL MES

#de Prendas 12
Costo Mensual Tela Importada (24 mt2) $780,00
Costos Mensual Adornos $24,00
Costo Mensual Botones $60,00
Costo Mano de Obra por Hora $2,65
Horas de Produccion al Mes 156
Costo Mensual de Mano de Obra $413,40
Costo $36,00
Gastos Mensuales Mantenimiento Equipos $60,00
Costo Mensual de Produccion $1.373,40
Valor Mensual de Venta $4.017,84
TRUPUT $2.644,44

W

Gracias!

—
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Anexo 3 - TRADERHOLICS
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TRADERHOLICS

ESCUELA DE FOREX

I:: .. SRR A
N

MAESTRIA DE NEGOCIOS DIGITALES - CIBERSEGURIDAD - DOCENTE: MGTR. ILSE YCAZA DiAZ

Por favor, Inicie sesion primero

DESCRIPCION GENERAL

TRADERHOLICS es una plataforma de ensefnanza de “Trading” manales y conexion SSL
en linea por medio de videotutoriales, material dinamico (ani- La plataforma esta disefiada para las personas mayores de 18
maciones, sliders, galerias interactivas, etc) y textos junto a re- afos de habla hispana que deseen aprender ya sea como
fuerzos por videollamadas en Zoom; los datos se guardan en la hobbie o carrera como realizar operaciones en el mercado de
base de datos MySql y administrada con PhpMyAdmin en un FOREX como un retail trader, ensenando y comprendiendo los
servidor especial para Wordpress en Bluehost con respaldos se- riesgos que estos mismos llevan

TRADEHOLICS
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PAGINA DE REGISTRO ORIGINAL

La informacion que el estudiante debe de
ingresar al registrarse (en estado de
prueba, revisando qué datos realmente

van a ser requeridos) es

TRADEHOLICS
ESCUELA DE FOREX

INICIO DE SESION

Por favor, Inicie sesion primero

¢ Aun no eres Alumno?

INICIO

TRADEHOLICS
ESCUELA DE FOREX
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AREA DE PERFIL DE USUARIO

Seccion donde el usuario puede
modificar sus datos personales (en
revision de que datos se van a necesi

tar realmente

ﬁ Bienvenido

TRADEHOLICS
ESCUELA DE FOREX

AREA DE CURSOS

ccion donde el ante puede revisar los cursos que esta tomando.

CURSOS REALIZADOS

ﬁ Bienvenido

TRADEHOLICS
ESCUELA DE FOREX

EDITAR PERFIL
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PAGINA DE POLITICA DE PRIVACIDAD

Términos de privacidad y confidencialidad para el usuario Con quien compartimos tus datos

Cuanto tiempo conservamos tus datos

TRADERHOLICS

Escuela de FOREX

Qué derechos tienes sobre tus datos

POLITICA DE PRIVACIDAD

Donde se envian tus datos

Medios
Quiénes somos

Cookies

Comentarios

Contenido incrustado de otros sitios web

TRADEHOLICS
ESCUELA DE FOREX

CONCLUSION EVALUACION DE RIESGO Y MEJORAS

Después de usar diferentes herramientas de evaluacion de seguridad y riesgo como Mozilla Observatory y Incibe, se concluyé que el nivel
de seguridad del proyecto es de nivel medio en términos de protocolos de seguridad con una puntuacion de 48.8% en INCIBE y en riesgo
alto en protocolos de manejo de la informacion web con una evaluacion F en Mozilla Observatory, B en capas de transporte de informacién

seguras y A++en inmunidad web

TRADEHOLICS
ESCUELA DE FOREX
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CONCLUSION EVALUACION DE RIESGO Y MEJORAS

En conclusion contamos con seguridad adecuada pero mejorable en nuestros proto-

colos de seguridad estandar, respaldo de informacion, actualizaciones y manejo de la

informacion (custodia) que se deben de mejorar para llegar a un puntaje mas 6ptimo. PRensportLeyer Sacuriy

© Quaurs ss 1ans

TRANSPORT LAYER SEGURITY

Scan Summary

Host: traderholios.com
Scan 1D #: 8260546
Start Time: July 26, 2022 5:07 PM
Duration:
Comgbets Remalts Score: 20/100
. ImmuniWeb’ Tests Passed: 6/n
IMMUNIWEB SCAN SUMMARY

TRADEHOLICS
ESCUELA DE FOREX

Sin embargo a pesar de que nuestra conexion con el sitio web esta bajo el protocolo SSL, que el CMS tiene un componente basico de
deteccion de ataques y proteccion a la base de datos, adicionalmente los respaldos semanales y el Hosting con un software antivirus y
malware, nos hemos dado cuenta que estamos muy vulnerables por el medio web y no es suficiente para protegernos, debemos tener

buenos protocolos de seguridad y tecnologia que lo respalde y proteja, por eso se van a realizar las siguientes mejoras;

e

@ Quawrs 55t LABS '\"':y“
TRANSPORT LAYER SEGURITY
| uumlrm A
— — o 'lmmuniweb
IMMUNIWEB
TRADEHOLICS

ESCUELA DE FOREX
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A NIVEL DE INFORMACION

- Al momento de inscribirse se van a requerir solo: correo elec-

tronico, verificacion de ser mayor de edad, nombre y nick-

name.

- La clave va a tener un control de fuerza de seguridad y el pun-
taje minimo aceptable sera de 80/100, con combinacién de
mayusculas, minusculas, simbolos y nimeros.

- Adicional 2 factor Authentication.

- Sistema anti bot y anti spam.

- Verificacion de correos.

- Se mantendra el acuerdo de confidencialidad y privacidad

(revisado por un abogado experto en el tema).

TRADEHOLICS
ESCUELA DE FOREX

A NIVEL DE INFORMACION

DASHBOARD J N
alizara a la dltima ver CONTENT @
y nantendra el pro > SSL
6n de proto: ]

= T T o~ ) - ot | vea N e

- Implementacion de Cookies con protocolos de seguridad 01 02 1 03
CMS - Implemer 6n de headers HSTS [
mplementacion Referrer-Policy.

ol
- Implementacion SRI y CDN

° mplementacion Headers X-Content-Type-Options —

mplementacion de Headers X

--Imple e Headers X-X

TRADEHOLICS
ESCUELA DE FOREX
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A NIVEL DE INFORMACION

Se migrara a un servidor VPS con las siguientes caracteristicas.

-2 Cores CPU

60 Gb SSD
-30 GB BackUps
-4 Gb Ram

Tb Banda ancha

- 2 Direcciones IP
- Cpanel/WHM
- CENTOS 9
- FTPS gramas: Antivirus, AntiSPam,
Anti Malware

TRADEHOLICS
ESCUELA DE FOREX

APLICADADAS

A nivel de Desarrollo Web:

Actualizaciones automaticas (con 100% comproba-

dos en estabilidad) del CMS y todos sus componen-

tes adicionales.

Siempre se actualizara a la dltima version de PHP,

MySQI, Html5 y CSS

Se mantendra el protocolo SSL

Incorporacion de protocolo CSP.

Implementacién de headers HSTS
Implementacion Referrer-Policy.

Implementacion Headers X-Content-Type-Options
Implementacion de Headers XFO,

Implementacion de Headers X-XSS-Proteccion

TRADEHOLICS
ESCUELA DE FOREX

- Cambio de claves una vez a la semana
- Almacenamiento de informacion
sensible por medio de KeePass.
Conexiones SSH

- DLP Software

- Plan de recuperacion de desastres.

- Servidor de contingencias en linea

- Actualizaciones automaticas con

respaldo.

A nivel de Servidor e informacién Admin:

Se migrara a un servidor VPS con las siguientes caracteristicas
2 Cores CPU
60 Gb SSD

30 GB BackUps
4 Gb Ram

2Tb Banda ancha

2 Direcciones IP
Cpanel/WHM
CENTOS 9

FTPS
Programas: Antivirus, AntiSPam, Anti Bot, Anti Malware

Cambio de claves una vez a la semana

Almacenamiento de informacion sensible por medio de KeePass.
Conexiones SSH

Actualizaciones automaticas con respaldo.

>
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APLICADADAS

Varios Protocolos HTTP aplicados
Resultados: Nuevo score general (Se siguen aplicando cada dia mas)

HTTP Headers & Content Security

Host: traderbolics.com securityheaders.com
Scan ID #:
Start Time: August 3, 2022 12:19 PM + Host traderholics.com

Score: 60/100

Tests Passed:  0/11

TRADEHOLICS
ESCUELA DE FOREX

TRADERHOLICS

ESCUELA DE FOREX
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Ilnnovando laFormade Educar

LABORATORIO I

JORGE CAICEDO, SEBASTIAN BARBERAN, Y ALFREDO MOLINA

INDICE DE CONTENIDOS

3 -LaEmpresa

5 - Canvas del Negocio
6 - Planteamiento del Problema
7 - Buyer Persona 1

9 - Buyer Persona 2

11 - Plataforma

14 - Precio del Producto
15 - Proceso de Venta
16 - Segmentacion

19 - Artes y Textos

24 - Customer Journey

LABORATORIO I kp"d“

26 - Analisis Ecommerce

31 - Plataforma Web

32 - Estrategia de Precios

34 - Medios de Pago ofertados
35 - Logistica/Entrega del Producto
37 - Estructura Web

40 - Atencion al Cliente

42 - KPIs

45 - Politicas de la Empresa

51 - Resultados

55 - Recomendaciones
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Innovando a Forma de Educar

k LA EMPRESA
P

KCPACITEC, es una escuela de capacitaciéon y de

certificacion internacional de normas ISO, ITIL,

COBIT. Brinda servicios de formacion continua,

certificacion profesional y asesoria especializada il
para personas y organizaciones, en areas S"E'G"L',’méiib‘gg LA
importantes de desarrollo y crecimiento. INFORME

Cuenta con instructores altamente calificados con formacién profesional con
grados minimos de licenciatura o Ingenieria ademas de contar con maestrias
en el ramo de las Tl, adicional a su formacién académica cuentan con
certificaciones en diversos marcos de referencia como ITIL, COBIT, Gestién
de Proyectos, Lean IT y estandares como 1SO20000, ISO27000.

MODELO DE ECOMMERCE
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MODELO CANVAS DE LA EMPRESA

Servicios de redes sociales
de Meta como Facebook e
Instagram; junto a su

Promocionar e impartir cursos

virtuales que ofrezcan
examenes y certificaciones
internacionales.

Captacion y fidelizacién a los
potenciales clientes; que
busquen un método efectivo
de capacitacion desde casa.

Brindar un servicio de
cursos y capacitaciones con
certificaciones

Usuarios Mayores: (de 25 a
35 afos), personas ya
profesionales con una

trayectoria y puesto
considerablemente alto en
areas de tecnologia, con un
poder adquisitivo medio -
medio alto. Usuarios
Jévenes: (de 18 a 25 afios),
personas universitarias

internacionales en varios
temas de ciberseguridad y
normas ISO, ITIL, COBIL,
entre otros. Cursos
didacticos online a través de
la plataforma Zoom con
profesores especializados

sistema de mensajeria
Whatapp.

“expertos en publicidad”
que demuestren poder
generar “Leads” efectivos
para atraer al publico
objetivo.

Assu ves "expertos del area” | Facebook /Instagram - Redes eneltema, juntoala e a cursando carreras de
con experiencia sociales. Whatapp - posibilidad de practicar lo informatica, redes, sistemas
internacional para impartir Mensajeria mévil. Zoom - aprendido por medio de * FACEBOOK operativos, u similares, con
los cursos asignados. Plataforma virtual. Link de simuladores ¢ INSTAGRAM un poder adquisitivo
pago y factura electronica. moderado
WHATSAPP

« PUBLICIDAD (PAUTA EN REDES SOCIALES) « VENTA DE CURSO A PERSONAS NATURALES (COBROPREVIO AL INICIO DEL

« COMPRA DEL EXAMEN CON CERTIFICADO CORS0):

« PAGO A LA PERSONA QUE DA LA CAPACITACION * VENTA DE PAQUETES DE CURSOS A EMPRESAS (CON DESCUENTOS

« COMISION AL EQUIPO DE VENTAS ESPECIALES, COBRO PREVIO AL INICIO DEL CURSO).

KCPACITEC

La empresa ha estado inactiva 2 afos a
causa de la pandemia del COVID, ahora
desean retomar sus ventas en linea de las
diferentes capacitaciones que ofrecen, al
estar tanto tiempo fuera del mercado
necesitan volver con fuerza con las ventas
de los cursos pero cuentan con un capital
de inversién muy bajo a comparaciéon de
aflos anteriores.

acit

Innovando la Forma de Educar

Inscripciones Abiertas @

Se ha desarrollado una estrategia de
pauta que se pueda implementar para A
impulsar las ventas del curso mas @kcpacutec
popular que tuvieron previamente, el de

ISO 27001. f




DATOS DEMOGRAFICOS

Nombre: Tomas Miranda

Edad: 34

Género: hombre

Ocupacién: Ingeniero informatico

Estado civil: Casado

Nivel de educacién: Ingeniero informatico
Ingresos: $1800 USD délares mensuales
Direccion: Quito

BUYER PERSONA 1

SITUACION PROFESIONAL

Cargo: Analista de sistemas

Nivel del puesto: Manager en programacion
Industria: Tecnologia de la informacién
PSICOGRAFIA:

Objetivos profesionales: Ascender en el plazo
de 3 afios en la compafiia

Objetivos personales: Bajar de peso y viajar
de vacaciones con su familia de Disney
Creencias y valores: es catodlico por tradicion,
no va la iglesia, pero considera que se debe
ser buena persona teniendo buenas
costumbres.

PUNTOS DE DOLOR Y RETOS:

Mayores desafios y puntos de dolor:

Obstaculos al conseguir objeticos: el tiempo es uno
de sus mayores problemas no puede tomar

Miedos racionales e irracionales: Miedo de adquirir
deudas que no pueda pagar,

FUENTES DE INFORMACION:

Preferencias en cuanto a blogs, redes sociales y medios
(digitales e impresos): Utiliza Instagram y Facebook
Influencers clave y lideres del Mercado: Sigue contenido
de Platzi, y videos de TED

Eventos o conferencias favoritas (online y offline): Toma
clases y cursos en linea relacionados con su profesion

BUYER PERSONA 1

PROCESO DE COMPRA

Papel a la hora de la toma de decision:

¢Qué le impide realizar la compra?

Gasto de ultimo momento para la familia.

¢Cuales son sus problemas?

Debido a que trabaja no tiene tiempo para dedicarse a tomar
vacaciones o para dedicarse a su realizar su actividad preferida
¢Como puede mi negocio ayudar a esa persona?

Mi curso en linea ofrecer la comodidad de realizarlo desde su casa
y evita trasladarse, reduciendo los costos de movilidad y tiempo.
Tomas es trabajador de una empresa de tecnologia, es padre de
familia joven, de clase media ecuatoriana. Le encanta la tecnologia
y la informatica, juega en linea por las noches y le gusta
capacitarse. Como pasa la mayor parte del dia en el trabajo busca
formas de aprendizaje a distancia para hacerlo. Necesita
practicidad para aprender algo nuevo. Realizar las compras en
cuotas porque no tiene mucho dinero. Ofrecer cursos avanzados
porque generalmente se capacita con frecuencia. Realizar clases
mas cortas porque no tiene tiempo para tomar clases muy largas
(reduciendo el nimero de horas de los cursos)
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Nombre: Antonio Aviles

Edad: 22 afos

Género: hombre

Ocupacioén: Estudiante de la carrera de redes y
sistemas operativos

Estado civil: Soltero

Nivel de educacién: Estudiante universitario
Ingresos: $700 USD ddlares mensuales
Direccién: Guayaquil

BUYER PERSONA 1

SITUACION PROFESIONAL

Cargo: Operador

Nivel del puesto: Junior

Industria: Tecnologia de la informacion
PSICOGRAFIA:

Objetivos profesionales: Ascender en el plazo
de 2 afios en la compafiia cuanto obtenga su
titulo universitario

Objetivos personales: Comprar PlayStation 5
Creencias y valores: no le interesa la
religién, es ateo.

PUNTOS DE DOLOR Y RETOS:

Mayores desafios y puntos de dolor:

Obstaculos al conseguir objeticos: el tiempo es
uno de sus mayores problemas no puede tomar
Miedos racionales e irracionales: Miedo reprobar
o quedarse para tercera matricula.

FUENTES DE INFORMACION:

Preferencias en cuanto a blogs, redes sociales y
medios (digitales e impresos): Utiliza Instagram y
Facebook Influencers clave y lideres del Mercado: Sigue
soft de influencers

Eventos o conferencias favoritas (online y offline):
Toma clases y cursos en linea relacionados con su
profesion

BUYER PERSONA 2

PROCESO DE COMPRA

Papel a la hora de la toma de decisién:

¢Qué le impide realizar la compra?

Gastos con su enamorada y salidas con sus amigos

¢Cuales son sus problemas?

No le alcanza su sueldo para los gastos que tiene, pero sus
padres le ayudan financieramente.

¢Como puede mi negocio ayudar a esa persona?

Mi curso en linea ofrecer la comodidad de realizarlo desde su
casa y evita trasladarse, reduciendo los costos de movilidad y
tiempo. Antonio es un joven trabajador de una empresa de
tecnologia, es el menor de tres hermanos, vive con sus padres
y es de clase media ecuatoriana. Le encanta la tecnologia y la
informatica, juega en linea por las noches y le gusta leer en
Wikipedia y ver videos en Youtube. Como pasa la mayor parte
del dia en la calle del trabajo a la Universidad, los fines de
semana sale con su enamorada y amigos. Necesita practicidad
para aprender algo nuevo. Realizar las compras en linea con la
tarjeta de sus padres, compra en Amazon.
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PLATAFORMA META

En base a la presencia de la marca en
Facebook e Instagram, presupuesto y por
como se han manejado en campafas
anteriores, se decidi6 por realizar pautaje
en las redes sociales de FB e Inst. De esta

manera se aprovecha la comunidad
reciente que se adquirié en las Ultimas
pautas realizadas d

FACEBOOK KCAPACITEC

iFormacién Tecnolégicay

OCIt Certificaciones
bbb » Internacionales
atualcance!

-

www.kcpacitec.com

Inscripciones Abiertas @
@kcpacitec

PO®

Kcpacitec
] k tec - Ed # Editar “WhatsApp®

[ U




Instagram

CURSOS A. CURSO SC

INSTAGRAM KCAPACITEC

[ACHC OV

e e — ]

336 publicaciones 2,241 seguidores 645 seguidos

KCPACITEC
Cursos y Certificaciones Internacionales

a de educar

BWhatsapp: 09 174y

www kepacitec.com

CERTIFICACION INTERNACIONAL

CURSO Y EXAMEN

SEGURIDAD DE LA INFORMACION
EN VIVO CURSO ONLINE

+59398 733 9174

info@kepacitec.com

VISA ©@)pemc

vawwkcpacitec.com

PRECIO

PRECIO: $180,00 incluido IVA.

INCLUYE:
Curso Online, 20 Horas via zoom. Curso en vivo de la
Certificaciéon ISO 27001 (20 horas). Acceso a las clases grabadas.
Examen de la Certificacion Internacional 1ISO 27001 con la
certificadora holandesa Certmind. Acceso a la plataforma de
estudios y simuladores.
Material de estudio y simuladores.
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1.ETAPA DE PAUTAJE

Se pauta en redes sociales con objetivo de
recibir mensajes al WhatsApp de la empresa
para poder directamente vender el curso.

2. USUARIO INTERACTUA CON EL AD

Al momento de hacerle clic al Ad el usuario es
re-dirijido a WhatsApp Web o mévil para
poder ser atenido virtualmente.

3.LEADS

Los datos son almacenados en el CRM del
mismo META para su seguimiento.

4 Contacto con el Usuario

Al contactarnos con el usuario se le envia un
Brochure con informacion adicional del curso y
se le explica detalladamente los horarios,
certificado que incluye y métodos de pago, o
se responde cualquier duda.

PROCESO DE VENTA

Descripcién del proceso de contacto con el cliente y venta

5. FINALIZAR COMPRA

Luego se le envia al cliente un
link con el botén de pago para
que realice la compra.
(generalmente se le envia por
WhatsApp, las empresas
previamente piden una
cotizacion y solicitan que el link
se les envie por correo
electrénico para realizar el
pago del curso.) Luego de
efectuado el pago se envia una
factura electrénica al correo del
cliente.

Se revisé el buyer persona, las segmentaciones
pasadas para este tipo de curso y se hablo con el
cliente para poder determinar la segmentacién a
usar. También se tomo en cuenta el presupuesto
disponible al momento de realizar la segmentacion.

ALCANCE ESTIMADO DIARIO: 592 - 1,7 MIL PERSONAS

SEGMENTACION

@ Recibir més mensajes

Apps de mensajes

© Messenger
@ Instagram

® WhatsApp
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Lugar: Viviendo en Ecuador, en las
siguientes ciudades: -Cuenca (+40 km)
Provincia de Azuay. -Guayaquil (+40
km) Provincia del Guayas. -Loja (+40
km) Provincia de Loja. ‘Manta (+40 km)
Provincia de Manabi. -Quito (+40 km)
Provincia de Pichincha. -Ambato (+40
km) Provincia del Tungurahua.

Edad: 23 - 35 afios

SEGMENTACION BUYER PERSONA 2

Personas que coinciden con:

Intereses: Contador publico, Auditoria, Ciencias de
administracién y gestion, Project Management Professional,
Cadena de suministro, Sistema de planificacion de recursos
empresariales, Gestion de proyectos, Microsoft Dynamics,
Customer relationship management, Administracién de la
cadena de suministro, Proceso para el desarrollo de software,
Gestion de riesgos, Control de calidad, Cisco Certifications,
Planeamiento, Gestién de producto, Recursos humanos,
Sistema de administracion de recursos humanos, Planificacion
de recursos humanos, Enterprise architecture framework, C
Sharp, Software de administracién de proyectos, Inventory
management software o DevOps

Comportamientos:

Compradores que interactuaron o
Compra con oferta,

Nivel de formacion:

Estudios universitarios en curso,
Estudios universitarios completos,
Estudios universitarios incompletos,
Titulo intermedio, Posgrado en curso,
Posgrado incompleto, Maestria o
Titulo profesional.

Configuracién adicional:
e Contenido Advantage+
e Publico Advantage
e Mejoras en la entrega de anuncios
e El publico serd mas amplio

SEGMENTACION BUYER PERSONA 2

Cargo:

Software Project Manager, Inventory Manager o Inventory
control, Sector: Cargos e intereses de personas responsables de
la toma de decisiones empresariales, Empleados de empresas
B2B medianas (200 a 500 empleados), Empleados de grandes
empresas B2B (500 empleados o mas), Empleados de pequefias
empresas B2B (10 a 200 empleados), Gestion, Informatica y
matematicas, Negocios y finanzas, Produccion, Responsables de
la toma de decisiones, Responsables de la toma de decisiones
de TI, Servicios administrativos, Servicios técnicos y de Tl o
Ventas
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ARTES Y TEXTOS

CERTIFICACION INTERNACIONAL

CURSO Y EXAMEN

(1

Acceso a clases grabadas
Certificado de formacion
Examen de certificacion
Instructor certificado
Material de estudio
Clases en vivo
Simuladores

= 1S027001

SEGURIDAD DE LA INFORMACION

ta) 20 H(;ras

Los artes y textos fueron creados a partir de
las necesidades del cliente, artes previos que
han demostrado buen desempefio y
tomando en cuenta el tipo de pauta. El arte
final fue aprobado por el cliente, y solicito
que solo se haga una version.

CERTIFICACION INTERNACIONAL

CURSO Y EXAMEN

y 15027001

SEGURIDAD DE LA INFORMACION

ses grabadas
o de formacion
de tificacion

Certificacion 150 27001 © Whatsapp
o0

w o

ARTE PUBLICITARIO PARA FACEBOOK

7 i. Kcpacitec
' Y 20 de octubre - Q

La norma IS0 27001 sobre Sistemas de Gestion de Seguridad de
la Informacion esta en auge, siendo implementada con mas
frecuencia en las organizaciones, ya que, la informacion es poder, en la
actualidad, es el arma mas valiosa para las empresas.

Este curso teorico — practico con certificacion incluida te
proporcionara las herramientas detalladas sobre los requisitos de la
norma ISO 27001 y las directrices sobre la creacion, mantenimiento y
auditoria interna y asi garantizar la proteccion de los datos de su
orgamzacldn.‘

# Escribenos y conoce nuestras ofertas.
4 Whatsapp: +593 98 903 8591

https://www.facebook.com/kcpacitec/posts/pfbid02y9hRqSzLprBLiNtPCv2CDjduHSIMULMFQQdA7xaUpTFUTFtx 1kvQVkt2wgfSuGKFVI
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AL ADQUIRIR LA CERTIFICACION 10 27001

iLLEVATE OTRA GRATIS
A TU ELECCION!

ARTE PUBLICITARIO PARA WHATSAPP

Los usuarios buscan seguir a marcas que les aporten contenidos
curiosos, interesantes o Utiles, no leer una y otra vez las virtudes de
un producto. Las mejores estrategias en redes sociales son las que
potencian el engagement y la viralidad creando contenidos que los
usuarios estén dispuestos a compartir.

“Este curso me ha ayudado a
obtener la certificacién ISO
27001 y me acredita a seguir
mejores prdcticas de
seguridad de la informacién.”

(Estudiante certificado)

ARTE PUBLICITARIO PARA WHATSAPP

Nuestros actuales clientes satisfechos son la mejor fuente de motivacion para los
clientes potenciales. Cuando nuestros antiguos clientes comparten sus
experiencias sobre como el curso los ha ayudado, esto inspira a los nuevos
clientes potenciales, impulsa la credibilidad de la marca e incrementa las ventas.

Mensaje testimonial

Utilizar testimonios en texto en publicidad es un enfoque efectivo
para mejor el CTRy las conversiones ya que las personas suelen
confiar mds en estos testimonios que en los anuncios.
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ARTE PUBLICITARIO PARA WHATSAPP

CERTIFICACION
INTERNACIONAL
CURSO Y EXAMEN

01

SEGURIDAD DE
LA INFORMACION

E enta con la
Durante el mes de diciembre actualizacion del 2092

DICIEMBRE
M

(6 +593 98 739 9174

& Wwkepacitee.com Informacién para WhatsApp

1k : 2 .

4/ info@kcpacitec.com La informacion es clara y prescisa, Whatsapp es
k"m mas efectivo a la hora de concretar una venta.

COSTUMER JOURNEY

ALADQUIRIR UNA CERTIFICACION

iLLEVATE OTRA GRATIS DESCRIPCION DEL PROCESO DE CONTACTO CON EL
A TU ELECCION! CLIENTE Y VENTA

Para las ventas del curso en linea

Productos: CURSO Y EXAMEN DE NORMA 1S027001
1- Se pauta en redes sociales. (con estrategia de pauta,
segmentado el buyer persona)

2- El Interesado ve la publicidad en (Facebook,

> Instagram), llena un formulario para solicitar mas
12AL24DE informacion

it 3- Los datos nos llegan mediante Meta
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COSTUMER JOURNEY

4- Nos contactamos por WhatsApp, y se le envia el brochure, con
la informacion relacionada del curso, con los requisito para hacer
el curso y el examen de certificacion, la descripcion de la
competencias requeridas y descripcion del trabajo, se le explica
como es el proceso para la certificacién, con los horarios de los
cursos, y se le muestra todas las formas de pago que aceptamos
(transferencia bancaria, pagos con tarjeta de crédito (aceptamos
Visa, Mastercard y Diners Club), puede diferir sus pagosade 3 a6
meses sin intereses con tarjetas de crédito del Banco Pichincha,
Banco Pacifico, BGR Banco General Rumifiahuiy Diners Club.
También aceptamos cheques, pagos en efectivo.)

5. Luego se le envia al cliente un link con el botén de pago para
que realice la compra. (generalmente se le envia por WhatsApp,
las empresas previamente piden una cotizaciéon y solicitan que el
link se les envie por correo electrénico para realizar el pago del
curso.) Luego de efectuado el pago se envia una factura
electronica al correo del cliente.

PC'CitLC ANALIZAR Y JUSTIFICACION SI ES UN PRODUCTO
ADECUADO PARA EL ECOMMERCE

La empresa KCPACITEC vende cursos y capacitaciones con
certificaciones internacionales en varios temas de
ciberseguridad y normas ISO, ITIL, COBIT, etc. Los cursos son
dados por medio de via zoom con profesores capacitados.

9001

IS0

&
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$180

' Material incluido
+/ Modalidad Online
" Simuladores

«/ Curso de capacitacién

« Examen

WEO  CERTEGATIONTE -

GRADUADON  CONTAGTANOG
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ANALIZAR Y JUSTIFICACION SI ES UN PRODUCTO
ADECUADO PARA EL ECOMMERCE

Kpacitec se encuentra creando un nuevo
proceso de ventas y marketing para poder
habilitar de forma mas efectiva el
ecommerce empezando por sus clientes
recurrentes, hasta poder darle mas uso al
carrito de compras que tienen.

ANALIZAR Y JUSTIFICACION SI ES UN PRODUCTO
ADECUADO PARA EL ECOMMERCE

Kcpacitec mantiene todas las formas de pago
existentes en el mercado, dinero en efectivo,
tarjetas de débito y crédito, tarjetas prepago,
cheques, transferencias bancarias. Puede diferir
sus pagos a de 3 a 6 meses sin intereses con
tarjetas de crédito del Banco Pichincha, Banco
Pacifico, BGR Banco General Rumifiahui y Diners

Club
el
D 20Horas
CERTIFICACION INTERNACIONAL
CURSO Y EXAMEN s s Realiza tus pagos en linea.
Isoz700'| erese: Difiérelos a 3y 6 meses sin intereses.

Difisrelos 3 3y.6 meses sir
SEGURIDAD DE LA INFORMACION . VISA ©)Rinngst
EN VIVO CURSO ONLINE mastarcard

@ VISA O)psg

+593 98 739 9174 com om mastercard.
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En base a las necesidades del cliente que cuenta con una gama de productos no muy extensas (maximo se venden 10
cursos a la vez), como manejan la informacién y venta se escogio la plataforma WORDPRESS (CMS gratuito) con la
extensién de WOOCOMMERCE, que les permiten utilizar varias herramientas y plugins gratuitos de manera sencilla, no
requiere fee mensual, cuenta con una variedad de Templates gratuitos que pueden integrar y ya tienen experiencia
manejando el CMS por lo que se adaptan muy bien al manejo de la informacion e implementacion del carrito de
compras. Los costos anuales son del hosting y dominio.

Cert OIN . || -infedva

$130 $335

(@
S e

HIED $700  $855

«” Material incluido

' Material incluido ' Material incluido ' Matesial incluido ' Material incluido

 Simuladores. R Modalidad Online +" Modalidad Online v ¥ C

®  Curso de capacitacién R Simuladores  Simuladores ' Simuladores ' Simuladores

*®  Modelidad Online  Curso do capacitacion M Modalidad Online % Modalidad Online
' Curso de capacitacién

 Bxamen + Examen ' Bamen  Examen

' Examen

ORIENTACION A LA COMPETENCIA
El precio sube o baja en funcién de lo que hace el competidor directo
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ALADQUIRIR LA CERTIFICACION IS0 27001
iLLEVATE OTRA GRATIS

—_— CERTIEICATE A TU ELECCION!

CON UN'CQLEGA
EN ISO 27001

&<

T
G

PROMO REALIZA TUPAGO RN INEA
ESPECIAL

12AL 24 DE
SEPTIEMBRE

PRECIOS DISCOUNT
Oferta constante de productos en descuento 2x1 y obsequios para atraer al publico.

MBEOO0 - = B2%8

|(p0ci¢f¢

NUMERO

e, octmmer T e
e & poymen’rez
Ipaymentez

U pagicc i e Los medios de pagos que se aceptan son:
se ha relizado exitosamente. ¢ Transferencias bancarias o depdsitos bancarios.
M i : 5
—— e Cuenta con carrito de compras que acepta todas las Tarjetas de
crédito (se puede diferir sin y con interés dependiendo de la

tarjeta) y tarjeta de débito en el ecommerce con pasarela de pago
de Paymentez.
~ e Link de pago generado directamente desde Paymentez.
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Los cursos son dados por medio de
clases en lineas, actualmente con la
plataforma ZOOM que se implementa
con otras herramientas pedagodgicas
para darle interactividad a la clase.

Estimado (a), buen dia
A continuacién, agradecemos su colaboracion registrandose en las siguientes plataformas

* PLATAFORMA QUIZ LAB (Materiales de estudio y simuladores de examenes ISO 27001) a
través del siguiente link: https://quizlab.app/public/index php/login

* CERTMIND (plataforma donde se presentara el Examen de Certificacion) a través del siguiente
link: https://certmind org/platform/public/index php/register

NOTA: Una vez que la certificadora nos informe que el material de estudio y simuladores estd
activo, le estaremos informando por este medio.

Saludos Cordiales

Alfredo Molina

Al momento de adquirir el producto, el
cliente recibe un correo electrénico con
informacién del curso como tal (fecha de
inicio, link de acceso, etc).
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INICIO  CERTIFICACIONES ¥  GRADUADOS

ESTRUCTURA DE
LA WEB:

Al terminar el curso seras capaz de:

* Conocer delos P et
* Dominar OKR
* Construir, planificar y administrar OKR en la organizacion

« D

Nuestro curso otorga:

+ 1 examen de Acreditacion Internacional OKR.
* 1 Certificado de aprobacion del curso.

iNecesito mas Informacion!

Contéctanos y te enviaremos toda la informacién que necesitas.

INomhrevAoeﬂtﬂu ] [Emni

[rwere =

ESTRUCTURA DE LA WEB:

CARRITO DE COMPRAS

PRODUCTO
1SO 27001 Audi’t_o‘ ':,'.ﬂt,,‘;m“,],?

$28000

pubetcn de I amincloga; sructisn  onddeaconas
ofinicion, implemantacion, seguimiento y auds-  Syllabus: - |
mammmmiymwazlm. Cédigo de cupén:

ylanorma 1S0190M.

Impuesto: $ 3360

m Fundamentals P ica i
Scru n | ul el racticante Total: $313.60

prictica de los conceptos bisicos, terminologia.
flujo de trabajo de ésta metodologia agil




k@s INIC'O  CERTIFICACIONES »  GRADUADOS

1. Informacion de contacto

I 'Dweccian Oe coreo slechonce

2 Direccion de facturacion

[ Nombre ” Apelicios

I Drreccion

I Apartamento, habitacion, efe. (opcional)

] [ Ciudad
Ecuador

= |

[ Telétono (opcional)

3 Opciones de pago

CANALES DE ATENCION AL CLIENTES

ESTRUCTURA
DE LA WEB:

ATENCION AL CLIENTE:
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La comunicacién verbal y escrita de KCPACITEC con los
usuarios, debera incorporar los siguientes elementos:
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qresen )

a) Hablar y escribir de forma directa.

i

¢) Exponga su actitud de forma humana y sensible.

d) Es importante que se exprese de la forma mas
simple posible.

e) Permita que el usuario sefiale sus inquietudes, no
interrumpa, deje que el usuario hable primero.

F) Préstele especial atencion al usuario y escuche con
cuidado, tome notas de ser necesario, no se distraiga.
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b) Al momento de dirigirse oportuno hablarle de usted.

Leads: todos los leads que son adquiridos por medio de publicidad o directos, pasan a un embudo
de ventas donde luego son divididos en diferente pipelines acorde al estado (cliente potencial,
cliente recurrente, nuevo cliente, etc).

Esto es importante porque aunque no compre
ahora un curso, el usuario ya queda guardado en
la base de datos donde luego pasa a ser parte del
publico para las estrategias de re-marketing,
consecuentemente si es ya un cliente nuevo o
recurrente pasan a sus respectivas listas con
precios o descuentos especiales de fidelidad.
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SELECCIONAR Y JUSTIFICAR LOS KPI

Ventas fijas: este KPI es sumamente
importante para la empresa para
medir los resultados finales de cada
embudo de ventas, cuanto se vende
por publicidad, por re-marketing, por
marketing directo. Cuantos cursos se
vendieron de SCRUM, ISO, etc.

SELECCIONAR Y JUSTIFICAR LOS KPI

¢ ROI: Adicionalmente la empresa necesita saber cudnto fue el retorno de lo invertido para
determinar qué medio les esta dando mas rentabilidad o pérdida y poder tomar decisiones
estratégicas con datos sobre sus objetivos.
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POLITICAS (VENTA, PRIVACIDAD, DEVOLUCIONES, ETICAS)

pr(it‘“F NICIO CERTIFICACIONES + CONTACTANOS

POLITICA DE DEVOLUCIONES Y
REEMBOLSOS

Términos y Condiciones.

s rerminos en cue KCPACITEC usay profe:

Lo presente Solinca ce Privaciiod es reionoco

roreo de o< @5ta compromen ndc @ 0edimo

40 web. Kepap

Scnal con i cual usted pueca ser ident Acada 1o ho do

ambargo, esto Paltica de Privacidad pusce cambiar con el flempo o cer ocualizoda, por o qua o recomandanos

1630 GO dichos oot

onfinuamente 51 pAGING, PAFK QUE €518 SEgUIo de que eslé

Politica de Ventas.

ario cenera realizor [ ecrpCitn en el CUrso 0 evento inferesado @ froves de la pagin web de KCPACITEC, en ia comespondients paging ce

ripein que e & ia por el asesor comercal citedo por &

PGB0 ECNTMACION de 10 rECepe:n de 51 solicilud por p obonte de

cermesperdente o info@kepacitec.com

Elusuario A tarmaimer w8z reali2000 sato, quedHS confirmada s

0 haeta que no Naya realzacs 1a neeripeien y ol page

mscripex de 2 dios @ 1a reaizacsen de I Misma, seran crwlodas

0603 103 BCrPEIoNas GUS N0 KaYaN IO Aboracas en un P

1y o A e IV el C1ES0 11N PO e

wanrve e e Pora o

POLITICAS (VENTA, PRIVACIDAD, DEVOLUCIONES, ETICAS)

poc

INICIO CERTIFICACIONES + CONTACTANOS

Los pagos podren rmaizarse modinte nUESTra pasarein de pages virual, USando Taretas de crédito Visa y MasterCard, o bien, mediont deposto

Encaso
promacian, deer

Politica de Entrega de Servicios.

Recizads el pogo y llenado ko fcha de nscripeén, ¢ departoments accdemico fencrd 72 hor cherte que se ercuentra inscrito

seleceic 5 pera por el Inicia del SUrso en 10 18cha § Kore Paute

Politica de Devolucion

« Una vez hecho sl pogo, & 51 el dinero, s} cuaf 8 descantara si 10% por gostos

SrUCIONTe o cllenta Tens 48 Hors pOre PAd 1 devol

odministratvosy 5l el pogo sa i tarjota 6o crec 62 58 descontara af valor dal 15%

310 devoncon del diner, 56 descontard el vaior del 80%

« Pasado of tiempo e haber tealizado el page y ol estudionle exig

chanfe it chvolucion del dhivero, Kepecitec, hart of mayer esfuerzo posible de volver cone el curso y of

estudiants 5o mantendra en esperc parg asistr 9 ol rogromacK 050 de qus  gerencia de Keposites decidiena no operturor

ficrite o fendird derecho:

quier incioie, e

+ En caso de que Kcp: ol curso 2 veces que no fueran por las causas mencionadas en la Politica de
Cancelacion, se devolvera el 100% del valor del curso.

Politica de Sustitucién

Stk poreena Nscritc o PUOG POrIar 91 ol CUIEo, 68 Podid CUshiulr Por o1ra Persone. En Cualquis case, K POTS0nG GO VOYS @ oieti on Gustiuctn

de g micialmente inscila, deberd cumpli co seripcitn antes descrilos y soicitar el combio ol siguknte correo

slucirinso academico@kopacitec.com,

Politica de Cancelacién

Kepooted, podra modificar 16 fecha Ge 1nicio, higar de capec1acion, valorss, 0/ Coma sus copacitadors: eserva el erecho de Canceiar o apk

wvento er: funcion dol cumplmiento el guarum (10 participantes) parc dor i ol curse, o por algin oo
coma por ojemplo: Catastrofe natural, disturblos, pandemias, calamidad demestica o enfermedad por parte del capacitador ontre otros.; cslos
I

actor fuera de control do KCPACITEC

Cos0w surn nformrados CporunaImunte, 1o gureraren « cdiconcies paro o estudanty o eTpress contratants y el chente v manter

181 0o €206rC PAra AUlras y NUEVOS Programacionee.

30 do quo ol capacitacor no pudiera aaistir por Mefwos ae enfermedad o colamicad comestico. Kepacites hard el asfuer2o posble de

5 s 10 T0n0r 6l GUONIM requet

o o) e D0 et i . e et et v i el 1003




POLITICAS (VENTA, PRIVACIDAD, DEVOLUCIONES, ETICAS)

km&( INICIO  CERTIFICACIONES = CONTACTANOS

Politica de Sustitucion

Stk persona Inscrita no puede participar

elactronce: academico@kepacitec.com

Politica de Cancelacién

Kepacitec, podra modificar e fecha de. g valores, asi oaplazar el

evenioenfi del g para darinicio al curso, o por algun otro factor fuera de control de KCPACITEC,

‘como por ejemp! natural, © por parte del entre otros,; estos
y @i ciente enuna

NOTA: Encoso por colamidad doméstico, Kepacitec hara ol 95uerzo posibie do
busear un reemplazo, o en caso de no tener el quorum requarico curso. Kepach egar et p
no mayor pax o y curso, p i 100%.

Vouchers de Examenes de Certificacion Internacional

1.Para i line en vivo: tendran un Iapso d
de término del curso. {4) meses, s & candidoto no sl
Esi0 % ) promocion.

2 2
o estudionte &l valor del 60% del valor del
costo del examen.

a y quiera volver a prasentar,
o 1009 del examen.

4. Para solcitar ‘a actvocin de algin voucher adquirido,

POLITICA DE PRIVACIDAD

Comentarios

Cuando los visitantes dejan comentarios en la web, recopilamos
los datos que se muestran en el formulario de comentarios, asf
como la direccion IP del visitante y la cadena de agentes de
usuario del navegador para ayudar a la deteccion de spam.

Una cadena anénima creada a partir de tu direccion de correo
electronico (también llamada hash) puede ser proporcionada al
servicio de Gravatar para ver si la estas usando. La politica de
privacidad del servicio Gravatar estd disponible aqui:
https://automattic.com/privacy/. Después de la aprobacion de tu
comentario, la imagen de tu perfil es visible para el ptblico en el
contexto de su comentario.

Medios

Si subes imagenes a la web deberias evitar subir imagenes con
datos de ubicacién (GPS EXIF) incluidos. Los visitantes de la web
pueden descargar y extraer cualquier dato de localizacién de las
imagenes de la web.




POLITICA DE PRIVACIDAD

Cookies

Si dejas un comentario en nuestro sitio puedes elegir guardar tu nombre, direccién de correo
electrénico y web en cookies. Esto es para tu comodidad, para que no tengas que volver a rellenar
tus datos cuando dejes otro comentario. Estas cookies tendran una duracién de un afio.

Si tienes una cuenta y te conectas a este sitio, instalaremos una cookie temporal para determinar
si tu navegador acepta cookies. Esta cookie no contiene datos personales y se elimina al cerrar el
navegador.

Cuando inicias sesién, también instalaremos varias cookies para guardar tu informacién de inicio
de sesion y tus opciones de visualizacion de pantalla. Las cookies de inicio de sesién duran dos
dias, y las cookies de opciones de pantalla duran un afio. Si seleccionas «Recordarme», tu inicio de
sesion perdurara durante dos semanas. Si sales de tu cuenta, las cookies de inicio de sesién se
eliminaran.

Si editas o publicas un articulo se guardara una cookie adicional en tu navegador. Esta cookie no
incluye datos personales y simplemente indica el ID del articulo que acabas de editar. Caduca

después de 1 dia.

INSCRIPCION

POLITICA DE PRIVACIDAD

Formularios de Inscripcién

Nuestro sitio web emplea la informacion con el fin de
proporcionar el mejor servicio posible, particularmente para
mantener un registro de usuarios, de pedidos en caso que
aplique, y mejorar nuestros productos y servicios. Si acepto
suscribirse al Newsletter, seran enviados correos electronicos
periédicamente a través de nuestro sitio con ofertas especiales,
nuevos productos y otra informacion publicitaria que
consideremos relevante para usted o que pueda brindarle algin
beneficio, estos correos electrénicos seran enviados a la direccion
que usted proporcione y podran ser cancelados en cualquier
momento.

KCPACITEK esté altamente comprometido para cumplir con el
compromiso de mantener su informacién segura. Usamos los
sistemas mas avanzados y los actualizamos constantemente para
asegurarnos que no exista ninglin acceso no autorizado.
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RESULTADOS

CAMPANA: TRAFICO A WHATSAPP

RESULTADOS

< Todosismomes  Informe sinti..  ® icewptiowa  recmeosnoscs (FINNEERY G pcomen & -

Q Conentrega X - Buscar y filtrar Comparar Bomar ) Estemes:1nov2022-23nov2022 w

{3 Tabladindmica » Agrupar desgloses e

de o
CEnwega v : é ; - costopor v
del resultado
anuncio

® Activo 475 s031
Cic en & enlace
® Activo 20 5055
Ougﬂag Cic en ol enlace |

495 $0,32

Cic en of enlace




Nombre Correo electrénico 1

Teléfono

CAMPANA: TRAFICO A WHATSAPP

Fase

- PRESUPUESTO INICIAL: $30

Stefan Xavier Parede... | stefanxavodog18@hotm...

+503961158672

Ronny Zurita razurita c.

Jeremias Ctm

Maria Cristina Pefiarr...

Polo Ramirez

Maria Veronica Tigrer...

Vero Arcos

Victor Pujos

Hugo

Norma Olives Panezo

‘nciales

@ Clientes potenciales sit

@ Clientes potenciales sit

@ Clientes potenciales sit

@ Clientes potenciales sit

@& Clientes potenciales sit

@ Clientes potenciales sit

© Clientes potenciales sit

@ Clientes potenciales sit

@ Clientes potenciales sit

@ Clientes potenciales sit

PRESUPUESTO FINAL: $147

CLICS TOTALES: 475
LEADS GENERADOS: 145
TASA DE CONVERSION: 31.1%

VENTAS GENERADAS: 26
CONVERSION CLIENTE FINAL: 18%

ROI: 200% VALOR FINAL PENDIENTE, LA
CAMPARNA AUN NO TERMINA.

LA CAMPANA ESTA CONSIDERADA COMO
MUY EXITOSA POR PARTE DEL CLIENTE
("SUPERO EXPECTATIVAS")

CAMPANA: TRAFICO A WHATSAPP

e oo e o e pnss ok,
g

e zsace e o comsmmete e s tununcs o

’ Wikiam Pasquel Aviés.

Nombrey aoelicc: Estea Pasaue) Avies
‘Nimero de céuia: Umero de contacto: QSNASTATT
rescav@anoce

electrtoices
G 150 2791
Ports me coo tambidn & enisce sl |,

Il_
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RECOMENDACIONES

e Definir Buyers Personas para los otros
cursos que ofrecen y segmentar acorde
(no usar la segmentaciéon propuesta para
todos los cursos).

* Revisar por lo menos una vez al mes el
desempefio de las pautas activas y
optimizar acorde sea necesario.

Revisar Google Ads para pautar por ese
medio acorde al User Intent adecuado.
Incorporar més en el proceso al sitio web.
Implementar una estrategia de SEO para
objetivos a medio y largo plazo.
Implementar el uso de un CRM como
minimo, preferible un ERP.

= NUCHAS =




