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INTRODUCCION

El mundo empresarial actual atraviesa un proceso de transformacion digital impulsado
por los efectos de la pandemia del Covid-19. En este contexto, mi trayectoria profesional
mayormente enfocada en el sector financiero hizo posible identificar nuevas oportunidades en la
realizacion de eventos de diferentes indoles. En consecuencia, hubo la posibilidad de ingresar al
programa de Maestria en Negocios Digitales de la Universidad Casa Grande, con el objetivo de
combinar esta actividad extracurricular para la generacion de ingresos y la mejora de mi
situacion financiera.

A diferencia de algunos compaifieros con experiencia en marketing digital, el
conocimiento en esta area era limitado, lo que se convirti6 en el punto de partida para elegir este
programa de maestria como un puente hacia nuevas oportunidades. Durante el proceso
formativo, no solo se logré ampliar los conocimientos académicos, sino que también se
despert6 una pasion particular por areas como la moda circular, las etapas de la transformacion
digital y el impacto del marketing digital en la captacion de nuevos clientes en el &mbito
educativo.

Considerando la evolucion digital en el entorno empresarial actual, la Maestria en
Negocios Digitales se presenta como una respuesta clave para comprender y liderar la
transformacion de modelos de negocio tradicionales. La pandemia del Covid-19 trajo consigo la
necesidad de procesos digitales, resaltando la flexibilidad y practicidad como elementos
esenciales para la supervivencia empresarial (Labrador et al., 2020). En este contexto, los casos
de aplicacion desarrollados a lo largo del programa se convirtieron en herramientas para
fortalecer los aprendizajes adquiridos y detectar oportunidades para enfrentar los desafios en la

vida real. A continuacion, se presenta una breve descripcion de los tres casos abordados.



Tabla 1

Breve descripcion del contexto y propuesta realizada

Caso de aplicacion

Proceso y propuesta realizada

Proyecto de Moda

Circular

Proyecto de
Transformacion

Digital

El primer caso se centr6 en el emprendimiento “Vintage Extra-Time”,
abordando la necesidad de replantear ciertas estrategias de negocios en
la industria textil, caracterizada en gran medida por su insostenibilidad
y alto impacto ambiental. La iniciativa tuvo lugar en el contexto de la
moda circular, como respuesta innovadora a la creciente conciencia
sobre la contaminacion textil y la demanda de alternativas sostenibles
en la moda. El equipo de trabajo identificé que el consumidor
contemporaneo, cuyas edades oscilan entre los 25 y 35 afios, no solo
busca una estética superficial, sino también un compromiso con la
responsabilidad medioambiental. La propuesta consistio en reutilizar y
redisefar telas y prendas de segunda mano para crear nuevas piezas de
moda, en concordancia con los principios de la economia circular. Se
destac¢ la colaboracion con pequenos negocios locales, costureros y
disefiadores, fortaleciendo las economias locales y fomentando la
creatividad artesanal. Esto no solo trat6 la problematica del
desperdicio textil, sino que también promovid un compromiso con la

responsabilidad ambiental y social en la industria de la moda.

El segundo caso estuvo relacionado con el proceso de transformacion
digital en el ambito tributario, especificamente en el servicio de
“Devolucion del IVA” ofrecido por la empresa “AUDILEX Asesores

Empresariales”. Con mas de ocho afos de experiencia, la compaiiia




buscaba digitalizar la prestacion de sus servicios, en especial de la
rama tributaria para mejorar la eficiencia y posicionarse como lider en
innovacion digital. Con este proceso, se reconoci6 la necesidad que
tienen las organizaciones de adaptarse a los cambios tecnologicos. El
proceso involucroé desde la visita al cliente hasta la negociacion
financiera, destacando la experiencia del cliente en cada fase. Se
propusieron indices de gestion (KPI) para medir la satisfaccion del
cliente, y se analiz6 un “Customer Journey” para optimizar la

interaccion desde el primer contacto hasta la postventa.

Proyecto de El ultimo caso titulado “Plan de Marketing Digital” aplicado a la

Marketing Digital = Universidad Casa Grande, tuvo como objetivo promover su programa
de Maestria en Administracion de Empresas (MBA) a través de
estrategias digitales. La problematica radicaba en la necesidad de
generar leads de calidad y convertirlos en estudiantes, optimizando asi
el retorno de inversion. Dentro de la campafia digital se incluyo la
utilizacion de redes sociales, mailing, SEO, y diversas tacticas de
contenido. A pesar de no cumplir con las expectativas en ciertos

aspectos, generd conciencia de marca y lanz6 el MBA al mercado.

De esta manera, el desarrollo de estos proyectos fue clave para fortalecer los
aprendizajes adquiridos a lo largo del programa de maestria y detectar oportunidades para
enfrentar los desafios o amenazas que pudieran surgir durante el desarrollo de este tipo de casos

en la vida real.



DESARROLLO
Relevancia /Pertinencia de aportar a la problematica

El desarrollo de los casos constituy6 una fuente de aprendizajes clave que transformaron
mi perspectiva y han impactado directamente mi desarrollo profesional. En el caso de la moda
circular, la relevancia de abordar esta tematica no solo se traduce en una respuesta a las
demandas cambiantes del consumidor, sino también en la posibilidad de integrar aspectos éticos
y medioambientales en las estrategias de negocio (Nuiiez et al., 2021). Desde esta Optica, esto
no solo implica adquirir conocimientos técnicos, sino también entender como la ética ambiental
es capaz de integrarse en el disefio de estrategias para actividades economicamente responsables
y sostenibles (Portocarrero et al., 2021).

Por otro lado, referente al caso de transformacion digital de la empresa “AUDILEX”, la
pertinencia de aportar a la problematica se manifiesta no solo como una necesidad para la
supervivencia y competitividad empresarial, sino como una oportunidad para liderar la
innovacion en un mercado que suele estar muy aferrado al contexto tradicional. De hecho, como
profesional en el sector financiero he visto como entidades como bancos, cooperativas de
ahorro y crédito y demads instituciones empiezan a tomar conciencia del rol que implica para sus
operaciones, acceder a un proceso de transformacion digital, que no sélo le genere mas
beneficios econdmicos, sino que traiga consigo un cambio cultural y organizacional profundo
(Del Do et al., 2023), donde la satisfaccion del cliente y la seguridad de datos son el nucleo de
la estrategia empresarial (Henao, 2019).

Finalmente, referente al caso de marketing digital en la Universidad Casa Grande, la
relevancia de su aplicacion estuvo relacionada con la necesidad de adaptarse a las dindmicas
cambiantes del marketing educativo. Desde mi perspectiva, este proyecto no solo representd
una herramienta para captar estudiantes, sino una manera de vincular la academia con el mundo

empresarial. Ademads, con la forma en que se realizo la campafia de marketing digital, me quedo



claro que es importante conocer el perfil del consumidor (Rivas & Grande, 2013), para definir
un target apropiado al cual se dirijan las acciones y, de esta manera, se aprovechen de forma
eficiente los recursos economicos, trayendo consigo un impacto favorable para la conversion de
ventas y no quedarse Uinicamente en la fase de leads o prospectos.

En cada uno de los casos abordados, la solucion o trabajo propuesto fue relevante al
enfrentar los desafios presentes en las empresas objeto de estudio.

En el caso de la moda circular, la reutilizacion y redisefio de prendas proporciond una
alternativa sostenible a la industria textil, que también promovid la colaboracién con pequenas
empresas locales y disefiadores, fortaleciendo asi las economias regionales y fomentando la
creatividad artesanal. Respecto a la transformacion digital de “AUDILEX”, la introduccion de
soluciones tecnologicas no solo mejoré la eficiencia operativa y la experiencia del cliente, sino
que ademas consolidd a la empresa como un referente en innovacion dentro del ambito
tributario.

Por tltimo, el proyecto de marketing digital para la Universidad Casa Grande no solo
facilito la atraccion de estudiantes, sino que también evidenci6 la importancia de adaptarse a las
tendencias del marketing educativo y aprovechar las plataformas digitales para mantenerse
relevante en un entorno competitivo.

Principales conceptos, herramientas o métodos aprendidos

A lo largo de los casos se pudieron identificar diversos conceptos, herramientas y
métodos que fueron interesantes para abordar las problematicas empresariales. A continuacion,
se describen los mas importantes:

Economia Circular: Fue clave para comprender la dindmica generada detras de la
moda circular. El aprendizaje radica en los diferentes modelos de negocio que fomentan la

reutilizacion y el reciclaje de productos, contribuyendo asi a la sostenibilidad ambiental.



Analisis de Ciclo de Vida (ACYV): Esto hizo posible evaluar el impacto ambiental de
las decisiones tomadas en el disefio y la produccion de prendas, en el caso del proyecto
“Vintage Extra-Time”. Esto fue necesario para garantizar que el proyecto no solo fuera
estéticamente atractivo, sino también respetuoso con el medio ambiente.

Customer Journey Mapping: El mapeo del viaje del cliente permiti6 identificar puntos
criticos de interaccion y oportunidades para mejorar la experiencia del cliente a lo largo del
proceso de devolucion del IVA. Ademas, esto estuvo completado con la colocacion de ciertos
indices o KPI para medir la satisfaccion del cliente proporcion6 métricas tangibles para evaluar
la calidad del servicio en diferentes etapas, informando asi las decisiones para mejorar
continuamente (Aalst et al., 2013).

Motores de busqueda SEO: El caso de marketing digital para la Universidad Casa
Grande resalto la importancia de desarrollar estrategias de contenido efectivas y de
optimizacion para motores de buisqueda (SEO). Estos conceptos fueron valiosos para aumentar
la visibilidad de eventos en plataformas digitales (Ferrer, 2018).

Analisis presupuestario: El manejo de un presupuesto para la campafia de marketing
digital trajo consigo herramientas para tomar decisiones estratégicas y asignar recursos de
manera eficiente, una habilidad aplicable directamente en la planificacion y ejecucion de todo
tipo de negocio digital (Ponce et al., 2019), sobre todo para lograr un aprovechamiento idéneo
de estos recursos que no impliquen una inversion inviable, sino mas bien favorable tanto
econdmica como financieramente.

Buyer Persona: La creacion de perfiles de comprador y la segmentacion de audiencia
fueron herramientas necesarias para adaptar estrategias de marketing digital a publicos
especificos, maximizando asi la efectividad de las campafias (Beltran et al., 2019). Por ejemplo,
esto fue un punto débil en la campaiia de la Universidad Casa Grande, dado que al obviar la

segmentacion de un mercado especifico, no se obtuvieron los resultados esperados. De ahi que
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se trata de una herramienta necesaria para garantizar resultados mas aterrizados a la realidad de
cada negocio.

En cada caso, estos conceptos, herramientas y métodos fueron vitales para entender la
problematica especifica y orientar la toma de decisiones de manera efectiva y estratégica. La
combinacion de estos elementos proporciond un marco integral para abordar los desafios y

aprovechar las oportunidades en cada proyecto.

Ideas principales aprendidas y desafios superados
A partir de los aprendizajes adquiridos se describen las idean principales y desafios que

se manifestaron al momento de llevar a cabo estos proyectos durante el programa de maestria:
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Tabla 2
Ideas principales y desafios superados

Ideas principales

Desafios

La moda circular me ensefié que la
aceptacion de modelos de negocio
innovadores es esencial en un mercado
tradicionalmente orientado hacia la moda
convencional. El tema de economia circular y
apoyo a los pequefios emprendedores a
digitalizar sus negocios también dentro de la

cadena de abastecimiento fue interesante.

La transformacion digital es un proceso de
cambio que abarca diversas aristas de una
compafiia, no se trata solo de los procesos
vinculados a la venta de un bien o servicio,
sino de todo el equipo de trabajo inmerso, de
ahi que esto fomenta la innovacion,
vanguardia y competitividad en una industria
que suele estar enmarcada en lo tradicional.
Este aprendizaje podria traducirse en la
importancia de la capacitacion continua y la

comunicacion efectiva al liderar la adopcion

El mayor desafio estuvo relacionado con la
concientizacion y educacion sobre el impacto
ambiental de la moda tradicional. Aun existen
personas que desconocen el impacto que la
moda répida de marcas como ZARA o HM
generan al medio ambiente, y por ello,
superarlo implica el desarrollo de campafias
educativas que traten de minimizar préacticas
consumistas y generen oportunidades para
pequefios emprendedores.

Referente a este caso, el principal desafio en
la empresa “AUDILEX” fue la resistencia al
cambio por parte de consultores senior. Por
ello, superar este obstaculo requirid
capacitacion técnica y demostracion de las

ventajas de las nuevas tecnologias.
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de nuevas tecnologias en todo tipo de
negocio.

Para el caso del marketing digital, creo que
deja uno de los aprendizajes mas relevantes
de todo el programa, pues antes de lanzar una
campaia de marketing digital es necesario
planificar correctamente la poblacion o
mercado objetivo, seglin las preferencias y
comportamientos definidos, incluyendo el
tipo de plataformas donde interactiian. Por
ello, el tema de la segmentacion adecuada es

valioso para garantizar una campafa exitosa.

En el caso de la Universidad Casa Grande, la
adaptacion de estrategias al mercado
especifico de META fue un desafio, porque a
pesar de tener identificada una necesidad
educativa, hay que saber ajustar las
estrategias de acuerdo con las demandas
cambiantes y eso fue una leccion valiosa que,
al final, derivo en que la estrategia aplicada
no tuviera los resultados esperados por parte
de la organizacion. La forma de superar este
desafio fue estableciendo recomendaciones
para mejorar la publicacion de contenido en
otro tipo de canales donde interactiian los

profesionales con mayor frecuencia.
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CONCLUSION

A partir de los casos de aplicacion analizados durante el transcurso de la maestria en
Negocios Digitales, se puede concluir que el programa ha tenido una influencia importante en la
comprension del ambito empresarial y profesional de los estudiantes, ofreciendo un
conocimiento sdlido para aplicar estos aprendizajes en diversos contextos profesionales.

Por ejemplo, para un profesional nuevo en la industria de organizacion de eventos, las
herramientas y estrategias estudiadas resultan pertinentes para implementar un enfoque digital
en la promocion y gestion de eventos, permitiendo generar expectativas, promocionarse en
redes y desarrollar leads que faciliten la conversion de ventas.

La transformacion personal y profesional experimentada sugiere que la adaptacion a los
cambios y la disposicion para el aprendizaje continuo son aspectos vitales en el proceso de
transformacion digital.

La adaptabilidad, el enfoque en la atencion al cliente y la aplicacion de principios éticos
en la toma de decisiones se establecen como pilares fundamentales para una transformacion
sostenible y exitosa. Ademas, la transparencia y la innovacion constante se identifican como
elementos esenciales para el progreso en cualquier tipo de negocio, donde cada detalle y
experiencia son importantes.

En este sentido, tematicas como la moda circular y el marketing educativo se presentan
como oportunidades para identificar nuevas ideas de negocio y estrategias innovadoras. Por
ello, se considera que, tras la finalizacion del programa, los profesionales se encuentran
preparados para aplicar los aprendizajes adquiridos en la creacion y gestion de proyectos
innovadores, sostenibles y alineados con las exigencias de un entorno empresarial cada vez mas

digitalizado.
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Anexo 1

TRABAJO FINAL
TENDENCIAS TECNOLOGICAS

Proyecto de Moda Circular

' y
CIRCULARYp ! sue

Nuevo paradigma

Integrantes:

Jorge Cafarte

Maria Fernanda Villacis
Nicole Diaz

Lucia Barrera

Ana Cristina Salmon
Enrique Muioz
Humberto Ramirez
Briana Villao
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LA FORMA EN QUE HACEMOS LAS

COSAS

MEMO #1.

Acuerdos de Trabajo

1.- La opinidn de todos es importante y sera tomada en cuenta para llegar a decisiones.
2.- Evitar los conflictos, ser constructivo.
3.- Crear un ambiente de creatividad donde todos podamos aportar con ideas, con apertura.

Gerente: Jorge Canarte

Gestores de negocios: Lucia Barrera, Maria Fernanda Villacis
Gestores comunicacion: Enrique Mufioz
Disruptor-investigador: Humberto Estrella

Generadores de contenido: Ana Cristina Salmon, Briana Villao
Verificador de calidad: Nicole Diaz

LOGO DEL EQUIPO
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MEMO #2. PICTH

VINTAGE EXTRA-TIME

Estructura del speech:

1) Datos relevantes.

2) ¢ Cual es el problema?

3) Idea que resuelve este problema.

4) s Por qué deberian apostar por nuestra solucién y quienes lo harian?
5) Cerramos con nuestro contacto.

PUBLICO OBJETIVO:

Hombres y mujeres de 25 a 35 afos de nivel socioecondmico medio, que tienen plena
conciencia ambiental y saben que la moda descartable o fast fashion esta contaminando el
planeta en el siglo XXI por la materia prima.

DISENO PARA ENTORNOS DIGITALES

Plataforma de e-commerce como mecanismo de compra primaria RRSS como estrategia de
difusion de la empresa, trabajos y piezas redisefiadas.

Emailing como refuerzo de promocion y novedades para los clientes, a quienes se buscara
fidelizar.

Videos cortos para RRSS en los que se mostrara el proceso de captacion de las prendas,
asi como el trabajo de redisefo y el resultado final.

Instalacion a modelo de totem con maniquis humanos, con iluminacion y musicalizacién,
desplegadas en centros universitarios y centros comerciales, en un extremo se tendra un
codigo QR para acceder al catalogo con precios, la web de compra.

Posicionamiento

Mensaje clave: Moda sostenible con estilo y actitud

Canales de comunicacion: redes sociales, publicidad en linea, eventos de moda sostenible,
colaboraciones con influencers y bloggers, y relaciones publicas con empresas
especializadas.

Contenido: publicaciones en redes sociales, articulos en blogs, videos y fotos de campafas
de publicidad, entre otros.

Reduccion 1 minuto

Imaginen un mundo donde la moda sea también sostenible. Un mundo donde el consumo
responsable y el cuidado del medio ambiente son valores fundamentales en la produccion de
ropa. Ese es el mundo que estamos tratando de crear con nuestra marca Vintage xtraTime.
Nuestro equipo estda comprometido con el objetivo de curar prendas unicas utilizando
practicas sostenibles. Vamos a abastecernos de ropa usada por medio de la compra directa
a las personas, gremios o comunidades que pueden entregar sus prendas, que previamente
son revisadas en su estado para que puedan ser reconvertidas o disefiadas y puestas a la
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venta. Se estima que la industria textil es responsable del 10% de las emisiones globales de

carbono, y el 20% de las aguas residuales del mundo. Es por esto que tenemos un enfoque
en la economia circular y la sostenibilidad ambiental y social.

Sabemos que la moda es una forma de expresarse, de mostrar personalidad y estilo. Y
también sabemos que ustedes, como inversionistas, estan buscando oportunidades que
tengan un propdsito mas profundo.

Es por eso que estamos aqui hoy, para presentarles nuestra vision de la moda sostenible y
nuestra marca.

Una marca que no solo se enfoca en el aspecto estético, sino que también se preocupa por
el impacto que tiene en el medio ambiente, en la sociedad y las generaciones futuras.

Es por eso que estamos aqui para pedir su apoyo. Ustedes tienen la oportunidad de contribuir
a un cambio positivo en la industria de la moda y mas alla.

Hemos decidido volver a apostar por lo “viejo™ (vintage) y quién mejor que los que realmente
valoran lo que tiene historia y quienes crecieron viendo y admirando piezas que pueden llegar
a ser histéricas y tener actitud. Es por eso que nuestro nicho de mercado se conformara por
personas de 25-30 afos.

Si esta interesado en ser parte de esta vision y contribuir a un mundo mas sostenible, no dude
en ponerse en contacto con nosotros. Juntos, podemos hacer un cambio positivo en el mundo
de la moda y mas alla.
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CASO#1

1) Seleccione un area para emprender y un segmento de cliente en el que se van a
enfocar

En la actualidad, el consumidor al que nos dirigimos esta buscando estar a la moda, que la
marca donde compre impone tendencias, tenga conciencia ambiental y aporte socialmente
a la comunidad, es decir, sea un ciudadano corporativo. Hoy por hoy el consumidor espera
qgue sus marcas ofrezcan un valor agregado a simplemente una prenda de vestir.

El publico objetivo para nuestra marca de ropa sostenible en Ecuador son mujeres y hombres
jévenes adultos entre las edades de 25 a 35 afios que estan comprometidos con la moda por

Buscan productos que reflejen sus valores y estilo de vida. Estos consumidores tienen una
educacion universitaria o técnica, estan activos en redes sociales y se mantienen informados
sobre las tendencias de moda y las cuestiones ambientales. También valoran la creatividad
y la exclusividad en la moda.-

2) Realice un benchmarking (estudio de buenas practicas, tendencias y
contextualizacion). Considere tendencias tecnologicas y de consumo relevantes para su
proyecto.

Competencia directa

o La Aguja Magica
Descripcion (Como es lo que ofrecen + modelo de negocio)

Este negocio nacié principalmente como una sastreria, donde se realizaban las clasicas
confecciones de ropa. Sin embargo, durante la pandemia potencializaron su concepto,
cambiandolo a un espacio que gire en torno a la sostenibilidad, donde no solo se aprovechaba
hasta lo ultimo del material utilizado en confecciones para hacer bolsos, mofios, apliques para
vestidos, hasta realizar creaciones desde cero, como mascarillas (siendo este su primer
producto de este tipo) o utilizando ropa vieja para transformarla en una pieza totalmente nueva
y alineada a las tendencias del momento.

Como fortalezas se puede evidenciar que la marca al ya haber existido anteriormente de
manera sustentable tiene varios locales fisicos, con clientes ya fidelizados. Asi mismo, sus
clientes pueden asistir y conocer y probar este nuevo concepto que mantienen.

De la misma forma, otro de sus canales es su cuenta en redes sociales, donde tienen una
audiencia fidelizada, que esta a la espera de sus nuevas creaciones, colaboraciones con

21



influencers, noticias de promociones y beneficios, siendo esta otra de sus medios de difusion
y venta.

Ademas ellos se han vuelto referente en activistas contra el cambio climatico, formando parte
en ferias, creando mercaditos y closet sales, dando charlas a negocios y dando beneficios a
sus clientes para que ellos también puedan cambiarse a esta moda ecolégica. Una de ellas
es la de poner botellones de agua para que la gente pueda recargar sus termos cuando
quiera, sin ser clientes para incentivar a que se deje de comprar botellas plasticas.

Por otro lado, entre sus desventajas esta el hecho de que algunos de sus clientes consideran
que sus precios han subido. Efectivamente, sus precios estan por encima de los de otros
negocios similares, sin embargo, la gente sigue eligiéndolos por ser un lugar popular y por el
giro de negocio que ofrecen.

Adicionalmente, dentro de sus locales se encuentran un sinnimero de productos que no
tienen que ver necesariamente con su concepto de marca, por lo que esto puede causar
confusion a sus clientes.

agujamagica Seguir Enviar mensaje

ot : 777 publicaciones 33,5 mil seguidores 709 seguidos
La Aguja Magica | Costura

Arregla, transforma y confecciona tu ropa mientras disfrutas 8 $ &
@ Filosofia de cero desperdicio

@ 1ertaller carbono neutro

Sambo % Costa ¥ Urdesa

NolS

linktr.ee/Agujamagica

S

&

Alianzas Transformacion Transformaci... Confecciones S0s @ Horarios Pets
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o Trasparenza
Descripcion (Como es lo que ofrecen + modelo de negocio)

Esta marca declara ser ecoamigable, enfocada en no solo transformar sino en inspirar y
transmitir consciencia a través del reuso de residuos textiles de tiendas locales.

Nacié como un pequefio emprendimiento, donde su creadora le daba nueva vida a la ropa de
sus clientes, tifiéndose o pintando encima de ellas, aprovechando la tendencia del Tye Dye.
Sin embargo, buscando generar productos que generen mayor impacto ambiental, decidié
crear Baguette Bags con retazos de tela de otras marcas de ropa.

Se hicieron diversas campafnas que acompafaron a la marca en la insercién a su mercado.
A la par, estas marcas aliadas estaban relacionadas al grupo objetivo al que Transparenzza
queria llegar, como Martalia y la feria Bonaterra.

Este emprendimiento no continué ya que su creadora era joven y decidié continuar con sus
estudios.
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qn&tﬂgflﬂm Q Busca m Registrarte

trasparenza.ec Seguir Enviar mensaje

45 publicaciones 2061 seguidores 636 seguidos

TRASPARENZA

« Upcycled Fashion Brand » Moda Consciente «

Creating new styles by reusing and transforming second-hand fabrics 4 @
Guayaquil, Ecuador

UPCYCLED LT b bt 2 UPCYCLED
BAGS

T con SHOW OUR PEOPLE
HOWROOMS
LIZADOS COLLECTION sciuos

ms a&n n® L4 8 a8

Instagram

m Registrarte

Primera Edicion t-shirts
unisex. Trasparenza.

Made in Ecumdor to suppeet slow and sthical fashion.

Competencia indirecta

¢ Agavetements

Esta marca hace curaduria de prendas de segunda mano alrededor del mundo, en Thrift
Shops famosos y las vende en su mayoria via Instagram. Sin embargo, se puede visitar
fisicamente showrooms estacionales que tiene y pone en Quito y en Guayaquil. Normalmente
saca colecciones cada dos meses.

Entre sus ventajas esta el posicionamiento que tiene la marca, ya que a través de la curaduria
que su dueina hace atrae a un mercado mucho mas exclusivo. La explicacion de esto mismo
estd en que en su mayoria trae piezas de disefiadores, haciendo que la experiencia del
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showroom sea mucho mas fiel a la idea de hacer compras en tiendas de segunda mano como
en otros paises.

Para finalizar, en sus desventajas esta el que trabajar con piezas de alta costura las medidas
son diferentes, por tanto, es importante probarse la ropa para asegurar sé de que quede, lo
que es un decisor pesado al momento de la compra.

Hallados

Esta tienda es de las primeras tiendas de ropa de segunda mano y a la vez es la mas
conocida. Trabaja por consignacion lo que refiere que puedes vender tu ropa a la tienda y
ellos la venderan por ti.

Entre sus ventajas esta su tiempo en el mercado y que tiene dos tiendas fisicas, donde la
gente asiste a ver las prendas de primera mano.

Entre sus desventajas tenemos que sus clientes opinan que el local es desordenado y la
experiencia de compra no es placentera.

< C @ thiftplus G e A &0 @ (rwi i)
=0, Browse THRIFT+ & Login Q Watch List ﬁ Bag
Secondhand’s had a makeover. So have we. New look. Same mission. Let’s end fashion waste. X
WOMEN | ssoroh forcusty preoved fasion ‘ Q | Shop men
PRE-LOVED. -y |
Quality-checked fashion from top brands. ‘
4

Shop latest —>

wesl, Finder
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€ > C @ thriftplus/women/al

238,524 found

@

H&M Women's Jumper XL Tan ... AllSaints Women's Maxi Dress Zara Women's Jacket L Cream...  French Connection Women's J.

£4.00 £61.20 £85.60 £43.20 £66:60 £14.50

pE—— g

Whistles Women's Trousers 6 B.. Zara Women's Leggings L Mult... Levi's Women's Jacket XS Blue,.. Anine Bing Women's Jumper §

@ @

@

W e x »0@(Cw

4
|

FEELING
BRIGHTER.

@

Thrift+ Bag

£0.00

N2

Warehouse Women's Blouse U.

3) Levante el perfil del adoptador inicial (mapa de empatia) a partir de entrevistas a

profundidad y observacion real.
¢ Qué piensa?
- Quiero verme bien

- Puedo adquirir prendas mas baratas
- Seguramente la adaptan a lo que yo quiero

.Qué oye?

- Son prendas en buen estado

- Mis amigos también adquiririan

- Puedo reutilizar mis propias prendas con disefios nuevos
oQué ve?

- Variedad

- No se compra en el mismo lugar
- Prendas de buena calidad

oQué dice?
- Sus habitos han cambiado

- Es bueno aportar al medio ambiente
- Me gusta reciclar
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4) Ideacion, aplique técnicas de ideacion orientadas a decidir una estrategia de valor para
el cliente. Considere que la propuesta sea para entornos digitales o hibrido con uso de
tecnologia.

Nuestro producto se basara en emprender una marca que, reutilizando telas y
rediseiandolas, lance nuevas prendas que estén a la moda. De esta manera cumpliremos
con nuestra propuesta de valor que es ser responsables con el medio ambiente creando
piezas en tendencia y personalizadas a las cuales podras acceder de forma digital a través
de un ecommerce y/o APP.

De la misma forma, nuestro emprendimiento busca crear fuentes de trabajo para pequefos
modistas, costureros y/o sastres.

Todo esto nos permitira contribuir en la responsabilidad social, creando fuentes de empleo y
conciencia en la disminucion de la contaminacion textil.

5) Disefie un prototipo que pueda ser validado con clientes. Describa las caracteristicasdel
producto o servicio, cOmo funciona y qué tecnologia emplea. El producto o serviciodebe
estar disefiado para entornos digitales o hibrido con uso de tecnologia.

Desean vestir bien, estar a la moda, pero son conscientes ambientalmente. Desean reducir
la contaminacion y buscan causas para apoyar. Sin embargo, en el Ecuador no hay mucha
oferta que cumpla con todas estas condiciones.

Ademas, cuando compran ropa y luego que pasan de moda no saben qué hacer con ella,
normalmente la regalan, donan o botan.

Bajo estas premisas vimos la oportunidad de desarrollar nuestro proyecto de negocio y
también de brindar lo siguiente:

s Reutilizar o reciclar telas y/o ropa usada dandoles un nuevo disefio.

o Bajo una alianza estratégica trabajar con pequefios negocios, costureros, sastres y
disefiadores, adquiriendo sus prendas a un costo preferencial para darles exposicion
en el medio.

o Darle la oportunidad a las personas de que vendan su ropa usada y disminuyan la
contaminacion textil.

De esta forma nuestro modelo de negocio es la creacion de una marca que su sello sea la
responsabilidad ambiental, porque basamos nuestra materia prima en el reciclaje,
socialmente responsable, apoyando micro economias, creando un ecommerce para vender
nuestros productos haciendo énfasis en los valores de la marca.
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6) Valide el prototipo, aplicando técnicas de pruebas que no requieren el desarrollo
final del producto o servicio.

a o v Q Locations m Women Men  Accessories  Discover  Clearance

Moda RESPONABLE

Mantente trend, con ropa con conciencia

_ Seller NewAmvaI

Categoria -

Todos
Men's New Arrivals
Men's Best Sellers
Men's Jeans

Men's Shorts
Menis Jackets

Precio +

Size +

Loose Jacket Bootcut Jean Fitted Jacket Tapered Shorts Straight Leg Shorts

$65,00 $99,00 $65,00 $45,00 $45,00
Ea Ea

page/Fitted-Jacket-3

ler. tecnologia: E-Commerce.

Nuestro proyecto se basa en desarrollar un Ecommerce de productos elaborados con telas
recicladas, que mantienen a la moda a nuestro publico objetivo y cumple con sus estandares
sociales y ambientales.

A través de nuestra pagina web podran conocer la tendencia que impulsamos que es la
conciencia ambiental. Acceder al catalogo de ropa, seleccionar las prendas que estén
interesados, agregarlas al carrito de compras y realizar la compra de los articulos
seleccionados.
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2da. tecnologia: NFT.

Ademas por la compra de cualquier articulo también se compra el NFT del articulo en imagen
que tendra un valor representativo en Cryptomoneda, esto tiene 2 finalidades:

1.- Crear comunidad de nuestros compradores.

2.- Dar descuentos en futuras compras a través de transacciones en crypto por medio de
Paypal.

Givenchy apuesta por Web3 y regala
gemelos digitales de prendas fisicas en
formato NFT

7) Indique el Modelo de negocio que recomienda para el proyecto.

Hoy en dia vemos como las diferentes generaciones se alinean a una mentalidad diferente,
abriendo paso a la concientizacion y/o conservacion del medio ambiente. Por
otro lado, evidenciamos que estan predispuestos a la venta de ropa usada y en comprar
incluso ropa usada pero re-disefiada por costureros comunes, facilitando a nuestro modelo
de negocio en la cual queremos crear una marca cuyo sello sea la responsabilidad ambiental
y social, puesto que, vamos a basar nuestra materia prima en el reciclaje y en la parte social
brindaremos apoyo a micro economias, creando una plataforma ecommerce para
comercializar nuestros productos.

8) Cuales aspectos éticos y legales deben considerar en relacion al uso de tecnologia.

Se debe considerar:

- Asegurarnos que la innovaciéon demuestre y mantenga respeto por la dignidad
humana.

- Respeto a la privacidad a la informacion del usuario, proteger sus datos de forma
responsable, segura.

- Involucrar al usuario desde el inicio del proceso.

- En el aspecto legal los programas deben estar protegidos de virus, piraterias.
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MEMO #4.

IMAGEN GRUPAL RECREATIVA /1A
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Anexo 2

NS

TRANSFORMACION DIGITAL DE PROCESOS
PROCESO TRIBUTARIO Y CRM: SERVICIO DE
“DEVOLUCION DEL IVA”

INTEGRANTES:

1.Lucia Barrera
2. Maria Fernanda Villacis
3. Ana Cristina Salmon

4. Nicole Diaz
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5. Jorge Caiiarte
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EMPRESA SELECCIONADA

Consultora empresarial AUDILEX ASESORES EMPRESARIALES
Especialistas en asesoramiento empresarial de temas tributarios, legales y aduaneros;
nos dirigimos a usted a fin de poner a su disposicidon nuestros servicios en la division

comercio exterior y aduanas; Contable, financiera y tributaria.

INTRODUCCION A LA TRANSFORMACION DIGITAL

La transformacion digital es la aplicacion de capacidades digitales a procesos,
productos y activos para mejorar la eficiencia, mejorar el valor para el cliente, gestionar
el riesgo y descubrir nuevas oportunidades de generacion de ingresos. Permite que las
organizaciones compitan mejor en un entorno econémico que cambia constantemente a
medida que la tecnologia evoluciona. Con ese fin, la transformacién digital es necesaria
para cualquier empresa, organizacion sin fines de lucro o institucion que busque

sobrevivir en el futuro.

AUDILEX ASESORES S.A

Con mas de ocho afos de experiencia en el mercado, somos una firma que cuenta
con un equipo multidisciplinario de profesionales altamente calificados, los cuales dia a
dia actualizan sus conocimientos con la finalidad de aplicarlos en el analisis de las
normas vigentes, ofreciéndoles a nuestros clientes un servicio competitivo, vanguardista

y de calidad.
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VISION

Nuestra vision se basa en formar parte integral del equipo de trabajo de su
empresa. Como aliados estratégicos garantizamos nuestro compromiso de contribuir al

crecimiento y cumplimiento de objetivos y metas de su representada.

OFERTA CORPORATIVA

Nuestra oferta corporativa legal incorpora los servicios necesarios para que
cualquier empresa opere dentro del marco de la ley, el analisis y decision de los asuntos
juridicos se toman en forma colectiva, en donde cada abogado aporta al debate en
concordancia con su area de especialidad.

SERVICIOS

Especialistas en asesoramiento empresarial de temas tributarios, legales y
aduaneros; nos dirigimos a usted a fin de poner a su disposicion nuestros servicios en la

division comercio exterior y aduanas.

Asesoria y despacho aduanero
Nos especializamos en gestidon y acompafiamiento de exportaciones, importaciones y
otros procesos tributarios y arancelarios.

Asesoria Contable, Tributaria y Financiera
El correcto cumplimiento de las normas contables, financieras, tributarias esta en

funcion del régimen tributario al cual la empresa se acoge.

Asesoria Legal Societaria
AUDILEX ASESORES Brindaremos asesoria legal de tipo Civil, Administrativo,

Societario y Tributario, contamos con profesionales capacitados y expertos en la materia,
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lo que nos ha permitido tener un alto porcentaje de éxitos en los casos acogidas lo largo
de nuestros afios de servicio, ofrecemos los servicios legales en temas societarios y
laborales.

RESUMEN DEL PROYECTO

Las administraciones tributarias de todo el mundo estan analizando las posibles
ventajas de la digitalizacion para mejorar la atencion al contribuyente y aumentar los
ingresos. Los paises en desarrollo no son ajenos a esta tendencia y, actualmente,
muchos estan desarrollando soluciones digitales innovadoras para hacer frente a los
desafios del siglo XXI. Este proyecto busca la transformaciéon digital de los servicios
tributarios de la Consultora AUDILEX CONSULTORES, su cartera de clientes es
compuesta de medianas y grandes empresas, por lo cual la necesidad inmediata en
transformarse digitalmente.

La caracteristica principal de la consultora es que posee talento humano
capacitado y calificado para identificar y resolver las necesidades particulares de cada
cliente, esto permitira que la consultora sea competitiva y vanguardista. La innovacion
siempre permite que cada empresa se anticipe a los cambios, contar con personal

técnico y administrativo especializado.

CONCEPTOS CLAVES
Transformacién digital, tributacién, tipos de Consultorias.
CONTEXTO DEL PROYECTO

Lo mas importante es que permite que las organizaciones compitan mejor en un
entorno econdmico que cambia constantemente a medida que la tecnologia evoluciona;
es necesaria para cualquier empresa, organizacion sin fines de lucro o institucion que
busque sobrevivir en el futuro. La tecnologia impulsa la necesidad de la transformacion
digital y respalda la digitalizacion de una organizaciéon. Ademas, no existe una sola

aplicacién o tecnologia que permita la transformacion digital, sino que existen multiples
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procesos clave que una organizacion generalmente debe tener para afrontar la
transformacion:
= La computacidn en nube le otorga a la organizacion un acceso mas rapido al
software que necesita, nuevas funcionalidades y actualizaciones, ademas de
almacenamiento de datos, y le permite ser lo suficientemente agil como para
transformarse.
= Latecnologia de informacion permite a una organizacion enfocar su inversion de
talento y el dinero destinado a investigacion y desarrollo en soluciones
personalizadas que respalden sus requisitos y los procesos que lo diferencian en
el mercado.
= Las plataformas moviles permiten que el trabajo se realice donde sea y cuando
sea.
= Machine Learning y las tecnologias de inteligencia artificial brindan a las
organizaciones conocimientos para tomar decisiones mas precisas sobre ventas,
marketing, desarrollo de productos y otras areas estratégicas.
= Otras tecnologias que impulsan la transformacion empresarial son blockchain,

realidad aumentada y realidad virtual, redes sociales e internet de las cosas (loT).

TRANSFORMACION DIGITAL EN C-19

La pandemia ha hecho que las empresas en Ecuador se lancen hacia la
transformacion digital, un proceso que antes de la emergencia sanitaria ya habia tomado
fuerza en otros mercados mas grandes de la regidon como Argentina o México. En el caso
de Ecuador, segun esta encuesta, el 29 % de las empresas encuestadas invierten menos
del 1 % de sus ventas en tecnologia, cuando el rango ideal, segun el especialista, es de
entre 2,5 % y 3 %. Entre las empresas que invirtieron en transformacion digital en los 2
ultimos anos, el 17 % se enfocd en sistemas de planificacion de recursos empresariales
(ERP en inglés) y automatizacion robdtica de procesos (RPA en inglés), seguido de web
software (14 %), software de procesos de venta (CRM) (5 %), intranet (5 %) o chatbot (2

%). En cuanto a los especialistas contratados, el 42 % incorpord analistas de datos,
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seguido de desarrolladores (8 %), especialistas en comercio digital (8 %), en tecnologias
de la informacion (8 %), analistas de sistemas (4 %) o especialista en software "scrum"
(4 %).

Productividad y Eficiencia en las empresas
ecuatorianas durante la pandemia

9%

o

Se mantuvo M Incremento M Disminuyé
Fuente: Deloitte
Elaboracién: Cdmara de Industrias de Guayaquil
Los porcentajes responden a la pregunta: ;Cémo considera que la nueva normalidad ha impactado en la eficiencia y productividad de
los colaboradores?
Grafico N® 2

Fuente:https://www.swissinfo.ch/spa/ecuador-empresas_las-empresas-de-ecuador-
aceleran-transformaci%C3%B3n-digital-sin-cambiar-negocio/47886192

La pandemia acelerd el proceso de cambio tecnoldgico que ya se venia gestando.
Desde la aplicacion de las medidas sanitarias, como las cuarentenas, restricciones de
movilidad, cambio en los habitos de consumo de los individuos sumado al temor al
contagio, fue evidente el rol de las tecnologias y la digitalizacion como medios para
continuar con el sistema econdémico mundial. Por ende, es imperativo analizar el grado
de estructuracion digital y niveles de digitalizacion en Latinoamérica que ayuden a

afrontar los nuevos desafios.

El indice de Desarrollo del Ecosistema Digital (IDED) provee una visién integral
del ecosistema digital (infraestructura, utilizacién de tecnologias y politicas publicas);
presenta indicadores de economia digital; y mide el nivel de digitalizacion de procesos
productivos (también llamado Internet industrial). En donde se analizan 8 pilares y 37

sub-pilares.
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Indice de Desarrollo del Ecosistema Digital*, 2018

Europa del Este ‘

Estados Arabes

Ameérica del Norte |
Europa Occidental
Ameérica Latina y el Caribe
Asia Pacifico

Africa |

*El Indice representa un score que va de 0 a 100 puntos
Fuente: CAF
Elaboracion: Camara de Industrias de Guayaquil

Grafico N® 1

Fuente:https://www.swissinfo.ch/spa/ecuador-empresas las-empresas-de-

ecuador-aceleran-transformaci%C3%B3n-digital-sin-cambiar-neqgocio/47886192

TRANSFORMACION DIGITAL EN ECUADOR

Ecuador sufri6 una transformacion digital mucho antes del Covid, muchas de las
grandes empresas de servicios e industriales. A continuacion, datos y cifras de la
Transformacién Digital en el Ecuador, a partir del afio 2020, que fue el afio mas duro de
la pandemia del COVID-19, tomado de un articulo publicado en el afo 2021, por la
Universidad De Los Hemisferios, donde se puede evidenciar el uso y el alcance que
tienen los medios digitales dentro de la poblacién, entre lo que podemos destacar:

= Ecuador cuenta con una poblacion estimada de 17.510.643 (proyecciones INEC,

2020).
= Del total de su poblacion, el 80,1%, (14,25 millones) tienen acceso a Internet para
el afio 2020, segun los datos del estudio de Mentinno (2020).

* De esta cantidad de usuarios, 14 millones utilizan redes sociales, (78,7%).

= Existen 14,88 millones de lineas méviles de telefonia celular (83,6%).

= Del total de usuarios de redes sociales, la mayor participacion se encuentra en

Guayaquil con un 15%, seguido por Quito por un 12%.

=  Existen 14,88 millones de lineas moviles de telefonia celular.
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= Adicionalmente, el 59% de los usuarios de Internet son mayores de 24 anos, y el

98% de los usuarios menores de 24 aios, tienen interrelacion en redes sociales

via dispositivos moviles.

Frente al comportamiento y los niveles de digitalizacion de los internautas en el Ecuador,
el estudio pudo determinar que, en el aino 2020, producto del confinamiento dispuesto
por las autoridades nacionales, los habitos de consumo de las personas se enfocaron
principalmente en una nueva agenda mediatica digital.

PWC realiz6 una encuesta a mas de 50 empresas nacionales y multinacionales
para conocer su estado en relacion a los procesos de Transformacion Digital. Martin
Grimaldo, Director de Consultoria de Negocios de la firma, resalta: “los empresarios han
reconocido la necesidad de contratar y capacitar su personal para el manejo de nuevas

herramientas tecnolégicas, y de esta manera incrementar su competitividad”.

Entre los principales resultados se destacan:

Estado actual:
= ElI 89% de las empresas considera que ha emprendido un proceso de
Transformacion Digital.
= EI81% de las empresas encuestadas ha realizado desarrollos tecnoldgicos en los
ultimos 2 afnos.
Beneficios de Transformacion Digital:
= Para los encuestados el mayor beneficio de sumar tecnologia y nuevas
herramientas es el incremento en la productividad.
Presupuesto:
= El 43% destina entre el 1% y 3% de las ventas a la inversion de tecnologia
anualmente®.
Operatividad:
= El 54% considera que la gerencia que deberia liderar los procesos de
transformacion digital dentro de las organizaciones es la encargada del area de
tecnologia, seguida por un 50.9% por la gerencia general.
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= EI 60% no ha contratado personal especializado en el manejo de herramientas
digitales.

Fuente:https://itahora.com/2022/09/08/ecuador-el-89-de-las-empresas-considera-que-

estan-en-un-proceso-de-transformacion-digital/

La transformacion digital va mas alla de la implementacion de nuevas tecnologias; pues
la misma, obliga a las empresas actualizar todos los procesos organizacionales, incluida
la capacitacion y contratacidon de talento humano con habilidades en temas y procesos

de digitalizacion.

CRM: DIGITALIZA EL SERVICIO AL CLIENTE

AUDILEX con este proyecto de digitalizacion debe centrarse en las oportunidades y los
desafios de quienes emprenden la digitalizacion, el cual se asienta en dos fundamentos
clave:

1. La administracion tiene un enfoque claro y definido de la digitalizacién que se
articula en toda la organizacion que encaja con las prioridades del cliente y las
regulaciones del SRI.

2. Los altos cargos de la administraciéon deben apoyar plenamente el proceso de
digitalizacién y dirigir con eficacia, motivando a sus equipos para afrontar los
desafios. Un liderazgo eficaz es vital para equilibrar prioridades contrapuestas y
tomar decisiones dificiles.

3. También es esencial que los lideres sean flexibles y estén abiertos al cambio a
medida que evolucionan los proyectos, de modo que el plan de digitalizacion se

ajuste cuando sea necesario.

Es de suma importancia dar a conocer a nuestros clientes los beneficios potenciales de

la digitalizacion:
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1. El cumplimiento organizado y a tiempo de las obligaciones tributarias les permitira
tener acceso a beneficios, descuento y similes que ofrece el SRI a los
contribuyentes.

2. Sistemas tributarios integrados, que conectan las distintas areas de una
administracion tributaria para ofrecer procesos holisticos a los contribuyentes.

3. Comunicaciéon con el contribuyente/cliente/SRI, ofreciendo canales de
comunicacion eficaces y mas accesibles.

4. Gestion del riesgo y el cumplimiento, abaratando y facilitando el cumplimiento, y
dificultando el incumplimiento y haciendo que este sea mas facilmente detectable
por la administracion.

OBJETIVOS DE SERVICIO

Implementar la herramienta CRM con un flujo que permita monitorear el servicio de
“‘Devolucién del IVA” de nuestros clientes. Utilizaremos la licencia de CRM HUBSPOT, la
version empresarial pagada. La capacidad del software depende del plan a contratar,
HubSpot comercializa 3 planes: Starter: $45 ddélares por mes. Pro: $800 doélares por mes.
Enterprise: $3,200 ddélares por mes.

Quantifyly
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Desarrollar dentro del CRM un flujo, que permita monitorear el servicio de
“‘Devolucién del IVA”, que ofrezca el servicio integral en el que el cliente este al

tanto de los avances y etapas en que se encuentra su tramite.

Posicionar a la empresa, como pionera en un CRM de servicios para empresas

que busquen agilizar sus procesos con un servicio integral de consultoria.

Ser el aliado estratégico para nuestros clientes, Audilex se adapta a sus
necesidades y recursos utilizando metodologias agiles, mediante un CRM realiza
analisis de big data, alcanzando resultados e implementaciones de manera eficaz

y rapida.

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Incrementar el % de clientes de la provincia del Guayas, Manta, Cuenca y Quito
durante el primer trimestre luego del lanzamiento de nuestra innovacién
tecnolégica CRM.

Reclutar personal altamente calificado como consultores contables, que cuenten
con experiencia en Desarrollo de Proyectos, Certificaciones en metodologias
agiles, experiencia Comercial y experiencia en Finanzas, contabilidad vy
tributacion.

Con el CRM, podremos establecer modalidad mixta de trabajo para los
colaboradores y contrato de productividad; generando un ahorro en costos de
noéminas y bajar los costos variables de la empresa adscritos al personal.

RESULTADOS QUE APUNTAN A LA TRANSFORMACION DIGITAL: SAC

Nuestra empresa se especializa en brindar servicios contables-tributacion, nuestro

servicio estrella y con mas demanda por parte de nuestros clientes es la “devolucion del

IVA”, por lo cual:
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1. Mejorara el acceso a los clientes a informacion clave para seguimiento de su
tramite de “devolucion del IVA” generando un nivel mayor de satisfaccion de

nuestros clientes.

2. Disminucion de horas del personal clave administrativo y de servicios; los

procesos digitales estan orientados a crear eficiencia en los procesos repetitivos.

3. Mayor disponibilidad de documentos, el soporte de las transacciones estara
disponible dentro del flujo de informacién y podra ser consultado facilmente por
parte de los responsables autorizados.

4. Seguridad y trazabilidad de la informacion fuente, el CRM debera contar con
restricciones, asegurando que la informacion se encuentra segura y disponible
solo para los empleados autorizados. Por ejemplo, implementar el uso de
certificados digitales, claves de acceso seguras, doble factor de autenticacion,

verificacion de redundancia ciclica, etc.

5. Reputacién. Un factor muy importante a la hora de elegir un aliado de negocios
son las referencias de prestigio que pueda recibir la empresa de otras entidades,
de nuestros clientes y proveedores (stakeholders).

STAKEHOLDERS DE AUDILEX

Stakeholders son los individuos u organizaciones involucradas con una empresa y que
de alguna manera sufren el impacto de sus decisiones. Estos son internos y externos,

que infieren directamente e indirectamente en la empresa.
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STAKEHOLDERS DE AUDILEX

COLABORADORES SERVICIO DE RENTAS INTERNAS
PRESTADORES DE SERVICIOS SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS
COMITE EJECUTIVO MUNICIPIO DE GUAYAQUIL
SOCIOS CORPORATIVOS ACCIONISTAS CASA DE VALORES
- !L.
( INSTITUCIONES FINANCIERAS
Stakeholders ¢

oD 7/ CLIENTES
” “ ” ' w i H., PROVEEDORES
_ : EMPRESAS DE SERVICIOS
o " o | " | = .
EMPRESAS DE ADMMINISTRACION PUBLICA
EMPRESAS DE LA COMPETENCIA

PROCESO TRIBUTARIO: DEVOLUCION DEL IVA

Devolucion del IVA es un tramite habilitado por el Servicio de Rentas Internas (SRI)
que permite a las personas naturales o juridicas que tengan el derecho a la devolucion
de IVA como exportadores de bienes solicitar la devolucion del Impuesto al Valor
Agregado (IVA) mediante la presentacion de los requisitos correspondientes en los
diferentes canales de atencion habilitados al ciudadano a nivel nacional. Nuestros
clientes son empresas medianas y grandes del territorio ecuatoriano. El SRI detalla que
esta devolucion del IVA esta dirigida a: Persona Juridica - Privada, Persona Natural -

Ecuatoriana, Persona Natural - Extranjera.

Para solicitar la devolucién de exportadores de bienes debera:
= Encontrarse inscrito en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
=  Cumplir todas las formalidades aduaneras relacionadas al perfeccionamiento de
la exportacién definitiva a ser declarada.
= Encontrarse registrado en el catastro del sistema de devoluciones de IVA por
internet, excepto para quienes se acojan al mecanismo excepcional.

= No haber prescrito el derecho a la devolucién del IVA por el periodo solicitado; vy,
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= Haber efectuado los procesos de revalidacion, excepto para la devolucion por
coeficientes.

ANALISIS DEL PROCESO DE DEVOLUCION DEL IVA

Nuestra empresa AUDILEX se especializa en este servicio, el cual es de alta demanda
a nivel empresarial, lo realizamos en linea a través de la #plataforma gob.ec; donde se
realiza la solicitud-recepcion de los tramites del mecanismo excepcional. Generalmente
tiene un tiempo de duracion de 2 a 3 meses donde el SRI aprueba o no la devolucién de
valores mediante una nota de crédito, la cual es posteriormente negociada a la Casa de
Valores o alguna institucion financiera, generalmente trabajamos con la Casa de Valores.
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PROCESO PARA GESTION DEVOLUCION DEL IVA:

1.- Visita con cliente

o
o I L . - ~
T En esta visita se propone al cliente hacer el tramite y se solicita los accesos a la informacion como el RUC y contraseia
v
s del SRI.
et
Z 2.- Cliente acepta
3

Con lainformacién entregada se hace un analisis de las declaraciones del cliente y su contabilidad para verificar si hay
valores para la devolucién del impuesto.

= 3.- Se gestiona la devolucién

e}

E % Se presenta al cliente lainformacién y los oficios para la firmay posterior entrega al SR

Znh

wl . o

S o 4.- Entrega de oficio

8 >

° Se ingresa el oficio por ventanilla del SRl y se envia al cliente un mail con el escaneo del ingreso debidamente sellado

o

por el SRI.
5.- Tiempo de espera
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o g De aqui pasan aproximadamente 2 meses en el que el cliente constantemente nos Ilama a preguntar qué ha pasado

% 8 con el tramite. Es un tiempo normal de espera hasta que dentro del SRI se asigne analistay se soliciten los

'li_" e documentos que avalen la solicitud de devolucidn. Dentro de la oficina se revisa diariamente durante este periodo

<

que llegue alguna notificacién del SRl relacionado con el tramite.

6.- Oficio SRI

En este oficio el SRI solicita las pruebas para aprobar o negar la solicitud.

7.- Se solicita al cliente la documentacion

Normalmente se solicita desde el inicio del tramite, pero hay clientes que se demoran en entregar y cuando llega este
oficio ya es la urgencia de entrega. Se solicitan nuevamente los documentos para responder oficio.

8. Entrega de documentacion

DOCUMENTACION Y
SOLICITUD AL SRI

Se debe entregar por ventanilla del SRI la documentacidn solicitada. En el caso de no entregarla negaran el trdmite.

9. Tiempo de espera

Nuevamente el SRI analiza la informacién y tardara entre 1 a 2 meses en emitir resolucién o solicitar nuevamente
prueba. En este tiempo el cliente nuevamente se comunica varias veces con nosotros para solicitar informacion
respecto al tramite.

Dentro de la oficina se revisa diariamente durante este periodo que llegue alguna notificacion del SRl relacionado con
el tramite.

10. Resolucidn de parte del SRI

RESOLUCION Y
TRANSFERENCIA

Se emite la resolucién donde detallan analisis de las pruebas entregadas finalizando con la aceptacion del tramite

11. Emision de Nota de Crédito

NEGOCIACION

Una semana después aproximadamente de emitida la resolucion, el SRI emite un documento Nota de Crédito a favor
del contribuyente

12. Negociacion con casa de Valores

Esta nota de crédito para hacerla efectivo debe negociarse con entidades financieras, normalmente la negociamos con
la Casa de Valores.

13. Acreditacion a cuenta

ACREDITACION
DE VALORES

Una vez vendida la nota de crédito se procede a hacer la acreditacion del dinero a la cuenta del cliente.

14.- Fin del tramite: seguimiento y comunicacion constante con informacidon de valor para cerrar nuevos negocios y
fidelizar al cliente.




PROCESO PARA TRAMITE DE DEVOLUCION DE IVA

1.- Visita con cliente

En esta visita se propone al cliente hacer el tramite y se solicita los accesos a la
informacion como el RUC y contrasefia del SRI.

2.- Cliente acepta

Con la informacion entregada se hace un analisis de las declaraciones del cliente y su
contabilidad para verificar si hay valores para la devolucién del impuesto.

3.- Hay devolucién

Se presenta al cliente la informacion y los oficios para la firma y posterior entrega al SRI
4.- Entrega de oficio

Se ingresa el oficio por ventanilla del SRl y se envia al cliente un mail con el escaneo del
ingreso debidamente sellado por el SRI.

5.- Tiempo de espera

De aqui pasan aproximadamente 2 meses en el que el cliente constantemente nos llama
a preguntar qué ha pasado con el tramite. Es un tiempo normal de espera hasta que
dentro del SRI se asigne analista y se soliciten los documentos que avalen la solicitud de
devolucion. Dentro de la oficina se revisa diariamente durante este periodo que llegue
alguna notificacion del SRI relacionado con el tramite.

6.- Oficio SRI

En este oficio el SRI solicita las pruebas para aprobar o negar la solicitud.

7.- Se solicita al cliente la documentacion

Normalmente se solicita desde el inicio del tramite, pero hay clientes que se demoran en
entregar y cuando llega este oficio ya es la urgencia de entrega. Se solicitan nuevamente
los documentos para responder oficio.

8. Entrega de documentacion,

Se debe entregar por ventanilla del SRI la documentacion solicitada. En el caso de no
entregarla negaran el tramite.

9. Tiempo de espera
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Nuevamente el SRI analiza la informacién y tardara entre 1 a 2 meses en emitir
resolucion o solicitar nuevamente prueba. En este tiempo el cliente nuevamente se
comunica varias veces con nosotros para solicitar informacion respecto al tramite.
Dentro de la oficina se revisa diariamente durante este periodo que llegue alguna
notificacién del SRI relacionado con el tramite.

10. Resolucion de parte del SRI

Se emite la resolucién donde detallan analisis de las pruebas entregadas finalizando con
la aceptacion del tramite

11. Emision de Nota de Crédito

Una semana después aproximadamente de emitida la resolucion, el SRI emite un
documento Nota de Crédito a favor del contribuyente

12. Negociacioén con casa de Valores

Esta nota de crédito para hacerla efectivo debe negociarse con entidades financieras,
normalmente la negociamos con la Casa de Valores.

13. Acreditacion a cuenta

Una vez vendida la nota de crédito se procede a hacer la acreditacién del dinero a la
cuenta del cliente.

14.- Fin del tramite

Nuestro proceso esta estructurado por fases:

1. Ingreso de tramites

2.Etapa de pruebas

3.Entrega de pruebas

~

4. Emisién de la resolucion

5. Nota de Crédito

6. Acreditacion en cuenta
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MALLA DEL CRM: FASES, PROCESO, EXPERIENCIA DEL CLIENTE E INDICES DE

SATISFACCION.

ta con cliente

tributario asignado.
Mail semanal al cliente de status del
proceso:devolucién del IVA.

3
2 |En esta visita se propone al cliente hacer el tramite y se solicita los
] . - =
L2 |accesosa lainformacién como el RUC y contrasefia del SRI.
~ El cliente puede
E E 22 (CI20HE EEEE . - comunicarse con el asesor
= = " — . " Se programa visitay seguimiento del X ) N
K = |Conlainformacién entregada se hace un andlisis de las declaraciones N tributario designado.
= (=} R o . ) cliente: alertas para el asesory un
=3 del cliente y su contabilidad para verificar si hay valores para la R N
w ) . recordatorio para el cliente. . N
1 o devolucién del impuesto. R R El cliente puede dejar un
o Mail semanal al cliente de status del . it |
] 7 Az . mensaje escritoen laa
8 |- [3.-Segestionaladevolucién proceso:devolucién del IVA. >al PP
2 = i i i6 ici i Informacién de valor via mailing por interno, whatsaap o
= g g Se prefenta al cliente lainformacién y los oficios para la firmay - texto para consultas,
'E E posterior entrega al SRI sugerencias y similes.
] —
= &|4.- Entrega de oficio
8 >
8 Se ingresa el oficio por ventanilla del SRI y se envia al cliente un mail
con el escaneo del ingreso debidamente sellado por el SRI.
5.- Tiempo de espera El cliente podra visualizar 24/7 el status de
su tramite.
El cliente recibira informacién de valor via
E mailing. El cliente puede
g g De aqui pasan aproximadamente 2 meses en el que el cliente El cliente podra contactarse con el asesor comunicarse con el asesor
s 8 |constantemente nos llama a preguntar qué ha pasado con el tramite. |asignado, para consultas, necesidad de otros tributario designado.
= = . . e » . .
2 a & |Esuntiempo normal de espera hasta que dentro del SRl se asigne servicios o para una atencion en temas El cliente puede dejar un
i . A -
2 L analistay se soliciten los documentos que avalen la solicitud de especificos. mensaje escrito en la app
o © |devolucion. Dentro de la oficina se revisa diariamente durante este  |El cliente mediante la app contara con el por interno, whatsaap o
= = [|periodo que llegue alguna notificacién del SRl relacionado con el boton de Whatsapp, mediante un link texto para consultas,
~ |tramite. accedera a escribir un mensaje a sus asesor sugerencias y similes.

w
ENTREGA DE PRUEBAS

DOCUMENTACION Y SOLICITUD AL SRI

6.- Oficio SRI

En este oficio el SRl solicita las pruebas para aprobar o negar la
solicitud.

7.- Se solicita al cliente la documentacién

Normalmente se solicita desde el inicio del tramite, pero hay clientes
que se demoran en entregar y cuando llega este oficioya es la
urgencia de entrega. Se solicitan nuevamente los documentos para
responder oficio.

8. Entrega de documentacioén,

Se debe entregar por ventanilla del SRI la documentacidén solicitada.
En el caso de no entregarla negaran el tramite.

En la app el cliente podra visulizar la
aprobacién o negaciéon de devolucién del
IVA.

Mail semanal al cliente de status del
proceso:devolucién del IVA.
Informacién de valor via mailing.

El cliente puede
comunicarse con el asesor
tributario designado.

El cliente puede dejar un
mensaje escrito en la app
por interno, whatsaap o
texto para consultas,
sugerencias y similes.

9. Tiempo de espera

»
EMISION DE LA RESOLUCION

RESOLUCION Y TRANSFERENCIA

Nuevamente el SRl analiza la informacién y tardara entre 1 a 2 meses
en emitir resolucién o solicitar nuevamente prueba. En este tiempo
el cliente nuevamente se comunica varias veces con nosotros para
solicitar informacién respecto al tramite.

Dentro de la oficina se revisa diariamente durante este periodo que
Ilegue alguna notificaciéon del SRI relacionado con el tramite.

10. Resolucién de parte del SRI

Se emite la resoluciéon donde detallan analisis de las pruebas
entregadas finalizando con la aceptacién del tramite

Mail semanal al cliente de status del
proceso:devolucién del IVA
El cliente tendra acceso a informacion
relevante del SRI.
Recibira mailing con informacién de valor.

El cliente puede
comunicarse con el asesor
tributario designado.

El cliente puede dejar un

mensaje escrito en la app

por interno, whatsaap o
texto para consultas,
sugerencias y similes.

11. Emisiéon de Nota de Crédito

El cliente podra visualizar el documento

cliente.

proceso:devolucién del IVA.

% 5 Una sernana después aproximadamelnt-e de emitida la res(?Iu n, el |uNota de Crédito" y los valores a favor. El cliente puede dejar un
e S [SRlemite un documento Nota de Crédito a favor del contribuyente El cliente podra visualizar las entidades mensaje escrito en la app
5 E § 12. Negociacion con casa de Valores financieras se negocia. por interno, whatsaap o
= 2 |Esta nota de crédito para hacerla efectivo debe negociarse con Mail semanal al (?Ijente de status del texto pal-'a con-sul-tas,
g = entidades financieras, normalmente la negociamos con la Casa de prOCeSO:lflleVOh‘ICIOn de_l IVA', R sugerenciasy similes.
Valores. Informacién de valor via mailing.
- 13 Acreditacién a cuenta El cliente podra visualizar la entidad
E g financiera a quien se le negocié la Nota de Al final de proceso el cliente
= = crédito. efectua una Evaluacion de
: 5 Una vez vendida la nota de crédito se procede a hacer |la acreditaciéon |El cliente podra visualizar la acreditacién de servicio.
6 \g g del dinero a la cuenta del cliente. los valores de nota de crédito; puede
t=1 ‘8 verificar en la cuenta registrada la fecha El CRM permite vizualizar los
E = efectivo en saldo contable y saldo resultados de la encuestay
é @ 14.- Fin del tramite: seguimiento y comunicacién constante con disponible. alimenta los indicadores de
< S |informacién de valor para cerrar nuevos negocios y fidelizar al Mail semanal al cliente de status del satisfaccion de servicio.
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EXPERIENCIA DEL CLIENTE

En cada fase de nuestra propuesta el cliente alineado de acuerdo a cada fase:

Se programa visita y seguimiento del cliente: alertas para el asesor y un
recordatorio para el cliente.

Mail semanal al cliente de status del proceso: devolucion del IVA

El cliente tendra acceso a informacion tributaria relevante.

El cliente podra contactarse con el asesor asignado, para consultas, necesidad de
otros servicios o para una atencidén en temas especificos y esto quedara registrado
en el CRM

INDICES PARA MEDICION DE SATISFACCION DEL CLIENTE

Los siguientes indices se aplican de acuerdo a la fase del CRM donde se encuentre:

El cliente puede comunicarse con el asesor tributario designado (en todas las
fases)

El cliente recibe informacion de valor de caracter tributario cada semana via
mailing.

El cliente puede dejar un mensaje escrito por interno, WhatsApp o texto para
consultas, sugerencias y similes (en todas las fases).

Al final de proceso el cliente efectua una Evaluacion de servicio (fase 5 y 6). El
CRM permite visualizar los resultados de la encuesta y alimenta los indicadores
de satisfaccion de servicio.

ANALISIS DEL CUSTOMER JOURNEY

La jornada del cliente o customer journey es el camino completo que recorre el

consumidor con tu empresa, desde que tiene el primer contacto con la marca, pasando

por la compra y acompafando la postventa de tu solucion, logrando el éxito en el servicio

al cliente.

Nuestros clientes son empresas medianas y grandes que contratan servicios contables

y tributarios, actualmente contamos con una amplia cartera de clientes; tenemos como
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meta incrementar nuevos clientes en un 25% durante el primer afo del proceso de

transformacion digital con nuestro CRM.

CUSTOMER JOURNEY: DEVOLUCION DEL IVA

‘ ACREDITACION

INGRESO D ETAPAS DE ENTREGA EMISION DE NOTA DE A LA CUENTA

TRAMITE PRUEBAS DE LA CREDITO
PRUEBAS RESOLUCION
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ETAPAS EXPERIENCIA DEL CLIENTE INDICES de SATISFAC N
w o - .
e E Q9 El cliente puede comunicarse
(= g . S - con el asesor tributario
= = = Se programa visita y seguimiento del cliente: designado
é alertas para el asesor y un recordatorio para el g "
w cliente. R .

i = - - El cliente puede dejar un
8 ‘8 Mail semanal al cliente de status del mensaie esc‘:ito en Iaja or
Xa = % proceso:devolucién del IVA. N J PP P
= = = - - S interno, whatsaap o texto
o = Informacién de valor via mailing. .
= s & para consultas, sugerenciasy
- = = similes.

o
a
El cliente podra visualizar 24/7 el status de su
tramite.
El cliente recibira informacion de valor via
w % mailing. El cliente puede comunicarse
g 2 El cliente podra contactarse con el asesor con el asesor tributario
i - - =
> g asignado, para consultas, necesidad de otros designado.

~ = ;Et servicios o para una atencién en temas El cliente puede dejar un
a P especificos. mensaje escrito en la app por
E o El cliente mediante la app contara con el boton interno, whatsaap o texto
'<_t % de Whatsapp, mediante un link accedera a para consultas, sugerenciasy
s = escribir un mensaje a sus asesor tributario similes.

asignado.
Mail semanal al cliente de status del
proceso:devolucion del IVA.
—
< - -
- a El cliente puede comunicarse
<< E R . . con el asesor tributario
o0 (=] En la app el cliente podra visulizar la -
== = - - L - - designado.
> o aprobacién o negacion de devolucion del IVA. - R
o i | . El cliente puede dejar un
& > _ Mail semanal al cliente de status del mensaje escrito en la app por

on a = = proceso:devolucién del IVA. .
< = L R . interno, whatsaap o texto
o =2 Informacién de valor via mailing. -

b Py para consultas, sugerenciasy
= E similes.
= S
Q
o
=1
El cliente puede comunicarse
con el asesor tributario
< = Mail semanal al cliente de status del designado.
o g o S proceso:devolucién del IVA
2 o 8 o El cliente tendra acceso a informacion El cliente puede dejar un
<+ S g =1 “&‘ relevante del SRI. mensaje escrito en la app por
wa D{ (3 E Recibira mailing con informacién de valor. interno, whatsaap o texto
Ll -
E o & g para consultas, sugerenciasy
similes.
|c_> El cliente podra visualizar el documento "Nota
a g de Crédito” y los valores a favor. El cliente puede dejar un
g g El cliente podra visualizar las entidades mensaje escrito en la app por

(Fo) w S financieras se negocia. interno, whatsaap o texto

2 8 Mail semanal al cliente de status del para consultas, sugerenciasy
i 2 £ - -

'5 = proceso:devolucion del IVA. similes.

= Informacién de valor via mailing.

= )

= = El cliente podra visualizar la entidad financiera | Al final de proceso el cliente

8 = a quien se le negocidé la Nota de crédito. efectua una Evaluacion de

e = El cliente podra visualizar la acreditaciéon de servicio.

o g 2 los valores de nota de crédito; puede verificar
S =} en la cuenta registrada la fecha efectivo en El CRM permite vizualizar los
|<_t E saldo contable y saldo disponible. resultados de la encuesta y
E E Mail semanal al cliente de status del alimenta los indicadores de
s s proceso:devolucién del IVA. satisfaccion de servicio.
< <C
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ESTRATEGIA DE TRANSFORMACION DIGITAL: MATRIZ DE PROYECTOS

Los objetivos de AUDILEX alineados a la estrategia de transformacion digital son
bidireccionales, para la marca, los socios accionistas y para nuestros cliente, esta

innovacion permitira:

= Acceso de nuestros clientes: permite visualizar datos del status de su tramite de
“devolucién del IVA”.
= Para Audilex automatizar sus procesos del “servicio estrella” le permitira ahorrar

costos directos e indirectos en la operacion de servicios de devolucion del IVA.

MAPA Y OBJETIVOS BALANCE SCORE CARD PLAN DE ACCION
TEMA ESTRATEGICO OBIJETIVOS INDICADORES METAS INICIATIVAS RESPONSABLE
- Desarrollo e
Incrementar el indice implementacin de
ALTO VALORDE LA positivo de percepcién Indice de incrementar el 209 CRFI)VI Una app con Alta Gerenciay
MARCA PERCIBIDO | de nuestros clientes con satisfaccion de ara el 2023 ? accesoya los cFI)iZntes Gerencia de
PARA LOS SOCIOS el servicio de nuestros cliente P ara seeuimiento del Ventas
"devolucién del IVA" P g .
servicio.
)’ Incrementar el ahorro en . Bajar el 20% de Reducir el 60% del Gerente de
OPTIMIZACION DE L. %Porcentaje de . . .
los costos de la némina . costos de nominas | equipo de servicio al Ventas
RECURSOS costos de nominasy X k K
actual, tanto de costos . de altas y bajas de cliente y cambio a Gerente de
FINANCIEROS ) e asociados .
directos e indirectos. personal contratos parciales | Talento Humano
% Porcentaje de
ventas efectivas . X Gerente de
INCREMENTO EN Incremento de % de ., |Incrementar el 15% | Capacitar al equipo de
i % de refacturacion . Ventas
INGRESOS POR ventas para el proximo ] en todos los ventas en servicio al
N de clientes o : : . Gerente de
VENTAS afo. K indicadores cliente de intangibles
% de clientes Talento Humano
nuevos
Reducir el numero de no
FORTALECIMIENTO DE conformidades en Numero de no Implementar politicas Gerente de
. o . . CeroN/Cenel 2024 o, -
LASTIC’'S auditorias de seguridad conformidades de Tic’s Redesy TIC's
informaticas
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SEGURIDAD INFORMATICA: VULNERABILIDADES Y RECOMENDACIONES

Vulnerabilidades
= Falta de conocimiento de herramientas digitales por parte de los consultores
senior.

= El acceso de informacion contable de nuestros clientes.

Recomendaciones de ciberseguridad

Los empleados descuidados son la vulnerabilidad de seguridad numero uno para las
empresas. Lo anterior quiere decir que se debe capacitar a los empleados para que
adopten una cultura que comprenda y practique la proteccién de datos.

= Capacitacion técnica y especifica de las herramientas tecnoldgicas a utilizarse;
todo el personal que interviene en los procesos de Audilex y de igual forma a los
colaboradores de los clientes que necesiten tener acceso a la informacion.

= No abrir archivos adjuntos de correo electronico sospechosos, no dar
contrasefas, son practicas importantes y efectivas para mantener seguros los
datos de una empresa, especialmente la data de nuestros clientes.

= |Implementar la autenticacion multifactor, requiere que los usuarios confirmen
regularmente su identidad a través de una segunda fuente, ademas de su
contrasefia, como hacer clic en un botdn en un correo electronico, ingresar un
cédigo recibido en un mensaje de texto o incluso escanear su rostro con la camara
de su teléfono.

= |mplementar una evaluacién de vulnerabilidades, que escanee toda la red para
identificar puntos débiles que permitirian a los actores maliciosos obtener acceso
al sistema. Esta evaluacion también puede clasificar las vulnerabilidades en
funcién de su gravedad para ayudar con la priorizacion.

= Usar herramientas de generacion de contrasefias, una contrasefa predecible es
esencialmente una puerta trasera desbloqueada por la que pueden pasar los

ciberdelincuentes.
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Anexo 3

l | I l I I | I Universidad fﬂllMl\MOS PARA
Casa Grande " INCOMODAR

MAESTRIA EN NEGOCIOS
DIGITALES

LABORATORIOIII
PLAN DE MARKETING DIGITAL

ALUMNOS:

Lucia Barrera
Jorge Canarte
Nicole Diaz
Ana Cristina Salmon

Ma. Fernanda Villacis

GUAYAQUIL
OCTUBRE 2023
Empresa seleccionada:

Universidad Casa Grande
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Desafio: Seleccione una empresa local que cuente con capacidad de promocién y venta en linea de
producto o servicio. El equipo debera idear e implementar una propuesta de innovacion de la estrategia
de marketing digital que actualmente desarrolla la empresa de UN producto o servicio.

La empresa seleccionada debe autorizar la realizacion del trabajo y poder dar las facilidades para
implementar la estrategia propuesta.

1. Un apartado de los antecedentes de la empresa seleccionada y de la estrategia de marketing
digital actual, debe incluir datos de ventas actuales y de las métricas de Marketing Digital que
indiguen el estado actual de posicionamiento de la marca en los clientes potenciales y

consumidores.

La Universidad Casa Grande esta ubicada en Guayaquil, Ecuador, con una larga trayectoria en la provision
de educacién superior de alta calidad. A continuacion, se presentan algunos antecedentes y detalles sobre
la estrategia de marketing digital actual de la Universidad Casa Grande, incluyendo datos de ventas y

métricas de marketing digital relevantes.

An n

La Universidad Casa Grande inicié en 1992 y ha experimentado un crecimiento constante en los ultimos
afos. Se ha destacado por su enfoque en la excelencia académica, siendo su centro la innovacion
educativa. La universidad se ha ganado una reputacion solida en Ecuador y en la region por ofrecer

programas académicos de alta calidad y por su compromiso con la investigacion y el desarrollo social.

Su lema es «aprender haciendo» y se caracteriza por su método de ensefianza basado en la experiencia

y la innovacion, que ha mantenido desde sus origenes.

Estr ia Marketing Digital A I:

Ha implementado una campafia digital de awareness para posicionar la marca, adicionalmente se realiza

pauta de cada uno de los productos de la UCG por separado.
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Dentro del plan de marketing digital la Universidad Casa Grande ha implementado una estrategia de

marketing digital solida para atraer a estudiantes potenciales y promover sus programas académicos.

Algunos de los elementos claves de su estrategia de marketing digital actual incluyen:

[0 Presencia en Redes Sociales: La universidad esta activa en plataformas de redes sociales como
Facebook, Instagram, Twitter y LinkedIn. Publica contenido regularmente para mantener a los
seguidores informados sobre eventos, programas académicos y logros, ademas de entretener a
su comunidad académica, con contenido cercano.

Facebook 88K seguidores
Instagram 30K seguidores
Twitter 10,5K seguidores
Linkedin 15K seguidores

[1 Publicidad en Linea: Utiliza publicidad en linea, como anuncios pagados en META ADS y en
Google Ads, para llegar a estudiantes potenciales que buscan programas educativos en Ecuador.
Esta publicidad se basa en palabras claves relevantes y audiencias demograficas.

[1 Desarrollo de Contenido Educativo: La Universidad Casa Grande crea y comparte contenido
educativo en su sitio web y blog, como articulos, videos y webinars. Este enfoque no solo atrae a
estudiantes interesados, sino que también demuestra su experiencia en diversas areas
académicas.

[1 Optimizacion de Motores de Busqueda (SEO): Se ha centrado en mejorar su presencia en los
motores de busqueda para que los prospectos encuentren facilmente informaciéon sobre los
programas y servicios de la universidad. Esto incluye la optimizacion de palabras clave y la
creacién de contenido de alta calidad.

[0 Email Marketing: La universidad utiliza campanas de email marketing para mantenerse en

contacto con estudiantes potenciales y actuales, compartiendo noticias, eventos y oportunidades

educativas.

**Para el enfoque de este proyecto, se escoge la promocion por medios digitales

(Redes Sociales META) de la Maestria en Administracion de Empresas MBA.
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Datos de Ventas Actuales y Métricas de Marketing Digital:

Para ubicarse en tiempo y espacio, cabe sefalar que esta maestria es un producto nuevo en nuestro
mercado, por lo que en esta estrategia no tenemos algo con qué comparar y tampoco contamos con
meétricas de ingreso. Sin embargo, si contamos con un promedio necesario para cumplir con costos para
el ingreso de estudiantes. Para que el programa sea sostenible deben admitirse al menos 20 estudiantes

en la maestria.

Para evaluar la efectividad de su estrategia de marketing digital, la Universidad Casa Grande realiza un

seguimiento constante de diversas métricas, que pueden incluir:

[ Incremento de la Matricula: La matricula anual o semestral es un indicador importante del éxito
de la universidad en atraer nuevos estudiantes.

[1 Costo por Adquisicion (CPA): Esta métrica mide cuanto cuesta adquirir a un nuevo estudiante a
través de campafias de marketing digital. Un CPA mas bajo es deseable.

[1 Tasa de Conversion del Sitio Web: La Universidad rastrea cuantos visitantes del sitio web se
convierten en prospectos o solicitantes de informacion.

[1 Interaccion en Redes Sociales: Se observan métricas como el crecimiento de seguidores, la
participacion y el alcance en las redes sociales.

[l Tasade Aperturay Clics en Correos Electréonicos: Estas métricas evaluan la efectividad de las
camparfas de email marketing.

[0 Posicionamiento en Motores de Busqueda: Se realizan evaluaciones de la posicién de la
universidad en los resultados de busqueda organica para palabras clave relevantes.

[l Feedback de Estudiantes: Se recopilan comentarios de estudiantes actuales y antiguos para

evaluar la satisfaccion y la calidad de la educacion.

La Universidad Casa Grande utiliza estos datos y métricas para adaptar y mejorar continuamente su
estrategia de marketing digital, asegurando asi su posicion en el mercado educativo y su capacidad para

atraer a estudiantes potenciales y consumidores interesados en la educacion superior en Ecuador.

2. El Buyer persona para el entendimiento de la comunidad a la cual hara la propuesta de valor con

el producto seleccionado.

[l Surango de edad es de 25 hasta 50 afios.

[0 Son personas con titulo de 3er nivel.
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Buscan acceder a un titulo de 4to nivel por motivo laboral y/o académico.
Rango socioeconémico medio a medio alto.
Vienen de compaiiias, unidades educativas, empresas privadas y publicas.

Por tener mas maestrias en educacién nuestra poblacion de estudiantes es mayor en estas areas.

I A

Se enteran de la Universidad por medio de RRSS, convenios y el boca a boca.

Podemos notar que tenemos varios grupos de personas:

De primera mano tenemos a hombres y mujeres de 25 - 35 afos, que probablemente ya han tenido una
experiencia laboral de 3 a 5 afilos en una empresa mediana o grande. Estas personas buscan avanzar en

su carrera profesional, para asi asumir roles de mayor liderazgo.

Ala par, buscan este producto como una oportunidad para desarrollar nuevas habilidades y conocimientos
en areas mas estratégicas y de finanzas, como también para ampliar sus redes profesionales y construir
mejores conexiones en su misma industria o del mundo de los negocios. Ellos estan dispuestos a invertir

en su educacién para aumentar sus ingresos a largo plazo, garantizando un buen futuro financiero.

Para este grupo de consumidores entre sus problemas esta la falta de tiempo, debido a su trabajo por lo
que necesita programas flexibles y la indecision por la cantidad de programas entre los cuales elegir. Lo
que nos lleva al ultimo punto que es la manera en que se enteran de los productos, ellos suelen ser
investigadores, por lo que investigaran en sitios webs, solicitaran informacion a compafieros, exalumnos
conocidos o profesionales de su industria. Por lo que el tema de la reputacién institucional es realmente
importante. Evaluaran la experiencia del profesorado, la relevancia de su plan de estudios versus sus

objetivos.

Por otro lado, el grupo de 40-50 afios, son personas con un perfil parecido, pero con mas expertise.
Probablemente, ya con unos 10 - 15 afios de experiencia en empresas, con posiciones en un liderazgo
medio, pero en busqueda de actualizaciones para tener un sentimiento de satisfaccion personal y de auto
desafio, ya que se encuentra en un entorno empresarial que esta en constante cambio. También buscan
ampliar su red profesional y reconectar con colegas de su industria o personas influyentes.

En comparacioén con el grupo anterior los desafios de estas personas es el tiempo, ya que, al ya tener una
edad mas avanzada, ellos si tienen responsabilidades mas significativas, eso es un problema al momento

de encontrar tiempo y a la par disposicién para volver a estudiar. Asi mismo relacionado

con su edad esta el problema de adaptacion con tecnologias, ya que pueden no estar familiarizados. Y en

cuanto al tema de sus formas de busqueda comparten cualidades con el grupo de edad menor.
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3. Establecer el objetivo financiero deseado (ROI) con la implementacion de la propuesta.

De acuerdo al analisis que se realizé para el lanzamiento de este producto, se identific6 como objetivo que
nuestra propuesta busque generar al menos 200 leads de calidad para que con el 10% de conversion se
cierren los 20 estudiantes necesarios para que el MBA se pueda aperturar. Es decir, invertir en pauta para
generar una cantidad suficiente de leads y poder cumplir con la meta de conversion.

Presupuesto de inversion

Para tener en cuenta la campafna de lanzamiento de MBA duré desde finales de Julio hasta finales de
septiembre, aproximadamente 2 meses, durante la campafia de la Maestria de Administracién de
Empresas se empled un presupuesto para pauta digital de $459,00 que se utilizd en su totalidad en Meta
Ads (El dinero de pauta se dividio en diversos anuncios y por diferentes estrategias que podran verificar

en los anexos).

La pauta mencionada fue gestionada por una agencia, la cual cobra mensualmente $500. Seguido entre
nuestros gestores de campafia estan quienes manejaron y convertirian los leads en ventas, nuestras tres
asesoras de ventas de posgrados, quienes ganan aproximadamente $800 mensuales. Hablando del
equipo digital interno, contamos con nuestro Digital Specialist quien también con el mismo sueldo, estuvo
atento a la gestion realizada por la agencia y quien manejaba personalmente la campafia organica de SEO
y el Mailchimp, que es nuestro servidor para bases de datos, este programa cuesta mensualmente $150.
Asi mismo contamos con la ayuda de nuestra Community manager quien estuvo gestionando y atenta a
las redes durante esos dos meses y a nuestro Webmaster, quien durante un mes estuvo arreglando la web

principal para que el producto MBA saliera en primera plana.

Inversion total en META $459
Gestion agencia PARADAIS $1.000
Gestion por asesor de venta (3 asesores) $4800
Gestion web master (1 mes) $800
Gestion Community Manager (2 meses) $1600
Gestion Digital Specialist (2 meses) $1600
IMensualidad Mailchimp (2 meses) $350
Inversién total $10.609

Nuevos ingresos
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El ingreso de estudiantes para ese curso fue de 25 estudiantes que aproximadamente generaron un
ingreso de $3655,00 por estudiante, contando una desercidon del 15% probablemente genere un ingreso
total al cabo de un ario de $76000,00.

Calculo del ROI

ROI = [ (Ingreso generado - Inversion generada) / Inversion generada] X100 ROI= [ ($76000,00 -
$10.609) / $10.609] X 100

ROI= ($65391/ $10.609 ) X100 ROI= (6,1637) X100
ROI=616.37%

Lo que nos indica que el ROI de la campafia de lanzamiento para el programa de MBA es del 616.37%.

Esto equivale a que, por cada ddlar invertido en la campanfia, se generara aproximadamente $6.16

4. Estrategia digital del Marketing Mix dentro del ecosistema digital, aplicado al segmento del
cliente objetivo.

Producto: Programa de Maestria en Administracion de Empresas MBA.

Precio: El precio de la Maestria es de $7310,00 a la cual hemos aplicado un descuento del 50% como

“Beca Lideres” y queda en un valor de $3655.

Plaza: Se promocionara a través de redes sociales y se concluira con gestion de vente 1 a 1 a través de

asesores.

Promocion: La promocion de este producto se realizara a través de las redes sociales de Facebook,

Instagram y bases de mensajeria y mailing.

MBA

mencién en

Analitica de

\H 5

| h

.....
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Estrategia de contenido:

La implementacién de esta estrategia se realizé desde julio 31 hasta septiembre 31. Para ello se crearon
artes como los que se pueden evidenciar en la parte superior, donde se resaltan las bondades del producto
para que sea mas atractivo (Validacion internacional / programa de becas/ competitividad universitaria) Los

mismos fueron pautados en Meta Ads durante dos meses.

LT 4 i Expana
- Universidad Casa Grande X . Feeds
= :
Universidad Casa Grande X .
iNunca es tarde para seguir aprendiendo! = . Universidad Casa Grande %
Obtén tu titulo de licenciado validando tus ey N X .
anos de experiencia laboral, con See more iAprende emprendiendo con nuestro nuevo

MBA! jAprende emprendiendo con nuestro nuevo

MBA!

See more

See more

MAESTRIAEN [
ADMINISTRACION
DE EMPRESAS

| COM MENCION EN

FINTECH

VALIDANDO.TU EXPERIENCIANSSLS

FORM ON FACEBOOK

yucam (il e

Sign up

Registrate FORM ON FACEBOOK si
Registrate ign up
o Like (O comment £ Share O O PACEROOK Sign up
A5 it ) Anmmant A Chaen Registrate

Los formatos de contenido que se pautaron fueron en formato post e historias, los cuales te llevan a una
landing de registro de datos, para asi nutrir nuestra base de leads que luego seria trabajada por nuestros

asesores de venta.

Estrategia mailing- ecommerce:

Como se menciond anteriormente, la campafa se debia poner en todos nuestros medios visibles, por lo
que empezamos también a redirigir a la web, donde habiamos creado un espacio que alojaria toda la
informacion referente a este nuevo producto (malla, profesorado, precios, etc.) y asi, también afiadimos el

formulario para que puedan dejar su informacion.

62



MBA — Maestria en Administracion de
MBA o Empresas

Folleto General Contenido

Costos y formas de pago Requisitos

ADMINISTRACIGN DE EMPRESAS

MBA — MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS.
Menciones en:

INCOMODAR

Compartir en: e FINTECH.
e TALENTO HUMANO.

u n n ¢ ANALITICA DE NEGOCIOS.

DESCRIPCION DEL PROGRAMA:
Mas informacién:

admisiones@casagrande.edu.ec La Maestria en Administracion de Empressas — MBA (Master of Business

Administration) es un programa que brinda una formacién de alto nivel a
g Contactar por WhatsApp profesionales interesados en el desarrollo de capacidades para analizar el
entorno de los negocios y abordar problemas complejos que le permita incidir

en su empresa e industria. Desarrolla competencias técnicas y habilidades

O déjanos tus datos a continuacion y socioemocionales para el liderazgo de equipos humanos, con capacidad de

nos pondremos en contacto contigo lo transformarse, adaptarse y crear nuevos entornos de negocios para impulsar

antes posible, para brindarte toda la el progreso econémico, social y sostenible de la sociedad ecuatoriana.

infarmannilin Aa maAnAara mAraanAl Limad~

Por otro lado, utilizamos nuestras bases de datos recogidas de otras campafias para poder llegar a mas
personas con una estrategia de mailing via Mailchimp. Claramente las bases utilizadas eran las que mas
conectaban con el grupo objetivo, llegando a Alumni casagrandinos, redes de profesionales de GLIA, bases
de emprendedores, etc.

Estrategia SEO

De primera mano y conectada con el trabajo de nuestro webmaster estuvo la investigacion que se hizo de
Palabras Clave, donde seleccionamos cuales serian las palabras relevantes de nuestro MBA (Educacion
Superior, Negocios, Ecuador,etc.) Asi mismo nuestro Digital Specialist y Community crearon landings
informativos relacionados con el contenido del programa, con estas mismas frases relevantes e incluso

preguntas para que sea mucho mas facil encontrarnos en el buscador.

63



< Volver

Maestria en Administracion Empresas - ;Qué es Fintech y como beneficia a tu emp... #

Publicados

s de publicacion

m i
https://crm.casagrande.edu.ec/mba-fintech 7

Ver detalles

< Volver

Maestria en Administracién Empresas - (Qué es Fintech y como beneficia a tu emp... #

icacion

b

29 de mayo de 2023 11:25 AM
m iy
https://crm.casagrande.edu.ec/mba-fintech &

Ver detalles

5. Modelo CANVAS (Ver bibliografia de Osterwalder) para comparar la estrategia previa que utiliza

la empresa para vender el producto versus su propuesta de innovacion.

SOCI0S CLAVE

Alianzas con
empresarios para
programas de
mentorias / practicas

ACTIVIDADES CLAVE
Creacion de contenido
educativo valioso
(informes, estudios de
casos, etc)

Campanias de
publicidad en META

Alumni para
promocién del
programa

educativas o visita a
empresas
Interaccion y
seguimiento de
clientes potenciales

Empresas / gobierno
para impulsar
financiamiento o becas

* Emprendedores para RECURSOS CLAVE
networking * Profesorado / personal
académico

Medios / prensa para
promocién de eventos
relacionados con el
MBA

« Equipo de Marketing

Asesores de venta

Plataforma CRM

Presupuesto de camparia

Herramientas digitales (
web, rsss, moodle)

ESTRUCTURA DE COSTOS

Salario y beneficio de personal de marketing y venta.

Costo de publicidad en META

Gatos de Agencia de publicidad por campafas

Costo del mantenimiento de la Web / Moodle

Costo por participacion en ferias

Costo de merchandising

PROPUESTA DE VALOR
¢Que haces diferente de la
competencia?

Facilidad para doble
titulacién en el exterior

Participacion en ferias  Espacio de mentorias con

expertos.

Claustro docente con
renombre y experiencia en
el campo.

Flexibilidad y modalidad
de estudio.

* Oportunidades de

networking.

Facilidad de becas y
programas de pago

Approach Casagrandino

Atencion al cliente y
soporte en linea por WS,
redes y correo

Orientacion personal con
interesados

Calificacién docente:
espacio para solicitar
mejoras

Capacitacion de nuevos
alumnos (si se da el caso)

CANALES

web de laUCGy
landings especificas
para el MBA.

Redes sociales
Anuncios en Redes
Participacion en ferias

educativas y visitas a
empresas.

Hombres y mujeres de 25 -
35 afios, que probablemente
ya han tenido una experiencia
laboral de 3 a 5 afios en una
empresa mediana o grande.
Estas  personas buscan
avanzar en su  carrera
profesional, para asi asumir
roles de mayor liderazgo.

Hombres y mujeres de 40-50
afios, son personas con un
perfil parecido pero con mas
expertise. Probablemente, ya
con unos 10 - 15 afios de
experiencia en empresas, con
posiciones en un liderazgo
medio, pero en busqueda de
actualizaciones para tener un
sentimiento de satisfaccion
personal y de auto desafio, ya
que se encuentra en un
entorno empresarial que esta
en constante cambio.

FUENTE DE INGRESOS

Pago de semestre

Pago de materias perdidas

Matricula de estudiantes inscritos al programa

Ingresos adicionales relacionados a viajes / eventos del MBA

Programa de doble titulaciéon con la UCAM
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6. Establecer las métricas clave (KPls) con las que debera ser medida la estrategia propuesta.

Las métricas clave (KPIs) son fundamentales para evaluar el desempefio de la estrategia de marketing

digital. Se decidio que el efecto de la estrategia se analizaria de las siguientes maneras:

0

Interaccion con el anuncio. - Esto nos permitira medir la eficacia del anuncio y si debemos ajustar
parametros o artes.

Formularios llenados correctamente (leads).- Siendo hoy la pauta la principal fuente de
generacion de leads es muy importante que el anuncio genere la cantidad de leads que
esperamos.

Tasa de contactabilidad.- Una vez generado el lead hay que medir por varios factores si el lead
es de calidad, y uno de estos factores es la tasa de contactabilidad de los leads generados, es
decir cuantos de estos leads efectivamente respondieron a la informacién brindada.

Tasa de lead a estudiante. - Finalmente la tasa mas importante es la tasa de conversiéon a
estudiante, la tasa que efectivamente logramos vender.

Tasa de Abandono de Carrito: La tasa de abandono es aproximadamente un 85% de los leads

que ingresan.

Estas métricas ayudaran a la Universidad Casa Grande a medir el rendimiento de su estrategia de

marketing digital, identificar areas de mejora y optimizar su enfoque para atraer a mas estudiantes y

fortalecer su posicionamiento en el mercado educativo. Es importante revisar y actualizar periddicamente

estas métricas segun las metas y objetivos cambiantes de la universidad.

7. Realizar un anadlisis comparativo de 4 indicadores que permita identificar si la estrategia

propuesta ha generado o no un mejor resultado frente al objetivo financiero

Fuente original

86
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1.- Anélisis del CPR.-

Dentro de los resultados podemos evidenciar que el CPR esta sumamente elevado y no logramos llegar a

la media de otros productos (menor a $1 maximo $3). Por esta razén_podemos determinar gue la estrateqia
no f fectiva,

2.- Andlisis de generacion de Leads.-

Otra métrica importante para nosotros es si efectivamente se genero la cantidad de leads necesarios para
que el departamento comercial logre mantener su porcentaje de conversion. Lamentablemente esta pauta

no loaro | nti | I

3.- Tasa de contactabilidad.-

Esta métrica nos habla de la calidad de lead, si es frio o caliente y si efectivamente esta interesada en la

informacion brindada, en este caso la tasa de contactabilidad fue alto, del 50% de los leads generados. sin
mbargo no t ieron convertir.

4.- Tasa de Conversion
La tasa de Conversion a estudiante se manejo sobre el 5% de los leads generados.

*Es importante mencionar que esta no fue la Unica estrategia de generacion de leads, se usaron otros

medios para conseguir base y lograr llegar a la meta de alumnos.

8. Consideraciones
Consideraciones éticas:

[1 Politica de ética académica: La Universidad Casa Grande ha establecido y comunicado una
politica clara de plagio desde sus inicios, junto con el comité académico garantizan que los

estudiantes comprendan las expectativas que se tiene sobre los casagrandinos.

[l Politicas de no discriminacion: Junto con el Departamento de Bienestar Estudiantil garantizar
que el proceso de admisiones sea equitativo y que no discrimine a nadie, cumpliendo con las leyes

de igualdad de oportunidades.
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Proteccion a la privacidad: Firmar los acuerdos de privacidad de imagen de los estudiantes.

Respetando y no compartiendo informacion personal sin los consentimientos adecuados.

Publicidad certera: Asegurarse que todas las campafas tengan informacion precisa, sin hacer

afirmaciones falsas sobre lo que ofrece el programa.

Transparencia financiera: Definir claramente los valores del producto y las politicas de

cancelacion o reembolsos.

Consideraciones legales:

0

0

Regulaciones educativas: Cumplir con las leyes de regulacion ecuatoriana vigentes para el

programa (licencias, acreditaciones, estandares académicos, personal capacitado).

Politicas de admision: Cumplir con la regulacion de igualdad de oportunidades y la no

discriminaciéon que se menciond arriba.

Contratos y acuerdos: Asegurarse de cumplir con los contratos y acuerdos transparentes tanto

con alumnos y profesorado contratado.

Propiedad intelectual: La UCG al estar vinculada en el mundo empresarial suele tratar mucho
con clientes reales en nuestras actividades de casos, por lo que tienen una politica rigida de
respeto a la creacién de contenido educativo, como la propiedad intelectual de sus alumnos, que

puede verse transgredida en los casos reales.

Consideraciones de ciberseguridad:

0

0

Educacion: Nuestro equipo de sistemas da charlas regularmente a nuestro personal sobre
ciberseguridad, cuéles son los problemas mas comunes con los que podemos ser atacados y
principalmente a identificar correos de phishing. Los alumnos de nuestro MBA tienen una clase

especialmente de esto.
Asegurarse de tener una plataforma de aprendizaje segura: Moodle tiene cifrada las

comunicaciones que se pueden dar entre estudiantes y profesores, asi como una continua

actualizacion de licencias para prevenir el acceso a los no autorizados.
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Seguridad de datos: Incluimos datos de inscripcion, palabras clave, pistas, para asi proteger la

informacion personal y académica de nuestros estudiantes.

Autentificacion de usuarios: Autenticacion multifactor para dar mas seguridad.

Proteccidn contra virus: Instalacion de softwares de seguridad actualizados en los sistemas

usados para el MBA para prevenir los virus y las amenazas cibernéticas.

Seguridad de pagos online: Nuestro programa, como todos los que tenemos pueden ser
comprados via web y botdn de pago, por lo que utilizamos medios de pago que son seguros y
cumplen las normas de seguridad de datos.

Respaldo de datos: El departamento de sistemas de la universidad implementa un plan de
respaldo regular para asegurar que los datos mas sensibles del programa tanto de la plataforma,

mail, como de la web estén protegidos contra pérdidas debido a problemas o ataques cibernéticos.

Evaluacion de proveedores de Software: Previo a la implementacion de cualquier software de
terceros, nuestro departamento de sistemas debe verificar si estos proveedores cumplen con las
normas de seguridad y proteccion de datos correcta. EI MBA utiliza los mismos recursos que se

usan en la maestria, por lo que todo esta testeado y es seguro.

9. Conclusion

Mientras que la pauta digital no funcion6 como se esperaba en META, permitio crear conciencia de marca

y lanzar un producto nuevo al mercado, dando a conocer la nueva oferta académica de Universidad Casa

Grande. Si bien es cierto no se consiguié la meta de leads, se creé awareness de que ahora la UCG ofrece

también MBA entre su cartera de productos.

Debido a esto, se pudo también analizar otros medios digitales donde implementar de forma mejor y mas

completa la pauta en medios digitales. Por ejemplo, hemos podido comprobar que creando un landing de

informacion relacionada a la maestria y un presupuesto reducido podemos obtener mejores resultados en

google ads, gracias a los motores de busqueda.
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Otros medios digitales que se estan utilizando es el LinkedIn ads para este tipo de productos, pues generan

leads de mejor calidad, ya que en esa red social se puede encontrar mas facil a nuestro perfil idoneo

debido al uso que le da a la red social.

10.

Bibliografia

Winning the Zero
Moment of Truth -
ZMOT Versién

https://think.storag
e.googleapis.com/i ntl/es-

Espafiol ZMOT: Jim Lecinski Vook Inc. / 2011 419_ALL/docs/201
Ganando el momento 1-bW|n:ln9-2m0’;
cero de la verdad €booK_research-
studies.pdf
https://cecma.com.
Generacién de Alexander ar/wp-content/uploads/20
modelos de negocios | Osterwalder Yves | centro Libros PAPF, S. | 19/04/generacion-
Pigneur L. U.. 2011 de-modelos-de-
’ negocio.pdf

Plan de Marketing
Digital: Qué es y
cdmo elaborar un plan

Rubén Mafiez

Escuela de Marketing

https://escuela.mar
ketingandweb.es/q
ue-es-un-plan-de-
marketing-digital/

de Marketing paso a and Web/2022

paso.

Libro Blanco 2020: Asociacion https://issuu.com/i
Omnicanalidad en E- Mexicana de Venta AMVO /2020 m_gav/docs/amvo_
Commerce Online libro_blanco

La era de las https://repositorio.c
plataformas digitales y epal.org/bitstream/
el desarrollo de los Filipe Da Silva CEPAL Naciones handle/11362/4754

mercados de datos en
un contexto de libre
competencia.

Georgina Nufiez

Unidas / 2021

0/1/S2100764_es.p df

69



