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1 GUIA PRACTICA EXPERIMENTAL DE ECOMMERCE

1.1 Descripcion de la asignatura

La asignatura de E-Commerce capacita a los estudiantes de Administracidn para identificar y
aprovechar las oportunidades de negocio en el ecosistema digital. Esto implica analizar los nuevos
modelos de consumo y el entorno tecnoldgico para detectar nichos de mercado que puedan
transformarse en modelos de negocio electrénicos viables, centrandose en el disefio de
arquitecturas comerciales sélidas y eficientes. Los estudiantes aprenden a definir claramente la

propuesta de valor, el segmento de mercado, las pasarelas de pago, los cronogramas de

implementacion y la logistica de ultima milla. Ademas, se consideran aspectos cruciales como la
seleccion de plataformas tecnoldgicas (SaaS, Open Source o desarrollo a medida) y la gestion de la
experiencia de usuario (UX).

Asimismo, la asignatura aborda la evaluacién de viabilidad del comercio electrénico,
proporcionando a los estudiantes las herramientas necesarias para determinar si un modelo de
negocio digital es factible en términos técnicos, legales (proteccion de datos y normativas de
comercio electrénico), de mercado vy, sobre todo, financieros. Esto incluye el andlisis de métricas
especificas como el Costo de Adquisicion de Clientes (CAC), el Valor del Ciclo de Vida del Cliente
(LTV), presupuestos de marketing digital, ingresos proyectados y el calculo de indicadores de
rentabilidad como el VAN y la TIR adaptados a proyectos digitales. Esta formacién se alinea con la
planificacion estratégica, permitiendo que el canal online contribuya directamente a la visién de
crecimiento y transformacion digital de la organizacion.

Ademas, se ensefia a gestionar eficazmente los recursos necesarios para la ejecucion exitosa
de una tienda online, donde la digitalizacién y la innovacion juegan un papel determinante. La
integracion de la Inteligencia Artificial en el servicio al cliente, la automatizacién de procesos
logisticos y el analisis de datos (Big Data) son tendencias que transforman la forma en que se
administra el comercio electrdnico actual. La ética en el manejo de la informacién y la sostenibilidad
en la cadena de suministro también se consideran factores estratégicos, impulsando la creacién de
negocios digitales con responsabilidad social.

En relacidn con el perfil de egreso, esta asignatura contribuye significativamente al
desarrollo de habilidades de toma de decisiones basadas en datos, gestién comercial estratégica,
optimizacidn de recursos tecnoldgicos y enfoque en la eficiencia operativa, todos ellos aspectos

fundamentales en el perfil de un profesional moderno en Administracion.
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1.2 Objetivo de la asignatura

Proporcionar a los estudiantes de Administracién las competencias necesarias para
desarrollar y gestionar modelos de negocio en el entorno digital, integrando estrategias comerciales,
tecnoldgicas y operativas que permitan a las organizaciones alcanzar una ventaja competitiva
sostenible.
1.3 Contenidos minimos
e Definicidon del modelo de negocio, terminologia y diagnéstico mediante el modelo eMICA.
e Analisis del mercado digital, comportamiento del consumidor y cuantificaciéon de la demanda

online.

e  Planificacién de la arquitectura web, gestion de inventarios y optimizacion de la rentabilidad del
sitio.

e Implementacién de herramientas para generar trafico, monetizacion y servicio al cliente en
linea.

e Configuracién de pasarelas de pago, carritos de compra, seguridad digital y analisis de viabilidad
financiera (VAN y TIR).

1.4 Resultados de aprendizaje

Identifica oportunidades de negocios digitales, disefia planes estratégicos de comercio
electrénico, evalla la viabilidad técnica y financiera, alinea el canal online con la estrategia
empresarial, gestiona eficazmente recursos tecnoldgicos, toma decisiones informadas basadas en
datos y considera aspectos éticos y de seguridad en la red.

Comprende los objetivos clave del comercio electrénico y posee la capacidad de analizar el
entorno externo e interno (Modelos de negocio y competencia digital), asi como los recursos
disponibles para formular estrategias claras y especificas de venta online.

Identifica el comportamiento del consumidor digital de acuerdo al producto o servicio,
ademas establece las necesidades o requerimientos de funcionamiento de la tienda online basados
en aspectos como el proceso de compra (UX/UI), logistica de entrega, recursos tecnoldgicos vy el
analisis de la capacidad operativa de la plataforma.

Comprende los componentes fundamentales de un estudio técnico aplicado al E-Commerce,
como la identificacién y evaluaciéon de plataformas (SaaS, Open Source), la planificacion y disefio de
procesos de E-fulfillment, y la determinacion de los requerimientos de seguridad y pasarelas de pago

necesarios para el proyecto.
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2 UNIDAD 1: Fundamentos y Modelos de Negocio en el Mercado Digital

2.1 Practica experimental 1

Cargo: Docente Especialista

Nombre: Mgs. Diana Patricia Méndez

Asignatura: Ecommerce

Carrera: Administracion Nivel: Segundo Nivel
Estudiante:

ACTIVIDAD PRACTICO EXPERIMENTAL EN EL ENTORNO ACADEMICO
Explorando el Universo del E-commerce
Objetivo
Comprobar los diferentes tipos y modelos de negocio de e-commerce mediante una
investigacion técnica y la identificacion de casos reales, para que el estudiante desarrolle la
capacidad de distinguir las estructuras comerciales digitales y su aplicabilidad en el entorno
administrativo actual.
Antecedentes / Escenario
El comercio electrdnico ha dejado de ser una opcidn secundaria para convertirse en el eje
central de la estrategia comercial moderna. Desde sus inicios, la capacidad de transaccionar bienes y
servicios a través de redes informaticas ha evolucionado en diversas categorias segun los actores
involucrados (empresas, consumidores o gobierno). Para un administrador, no basta con conocer el
concepto general de E-commerce; es imperativo comprender la légica operativa de cada modelo
(B2B, B2C, C2C, etc.), ya que cada uno demanda estructuras de costos, estrategias de marketing y
marcos legales diferenciados. Esta practica se fundamenta en la necesidad de que el estudiante
identifique cdmo las organizaciones adaptan sus procesos internos para satisfacer las demandas de
un mercado globalizado y digital.
Recursos necesarios
e Dispositivos de cdmputo: Computadoras con acceso a internet de alta velocidad para la
busqueda de informacion y el analisis de plataformas en tiempo real.
e Software de presentacion: Herramientas como PowerPoint, Canva o Google Slides para la
creacion de los recursos visuales de apoyo.
e Plataformas de E-commerce: Navegadores web para acceder a las tiendas online y sitios
institucionales (CECE, Camara de Comercio, portales de gobierno) que serviran como

casos de estudio.
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Planteamiento del problema

En el panorama empresarial, muchas organizaciones tradicionales y emprendimientos
emergentes fracasan en su transicion al entorno digital por no identificar correctamente el modelo
de negocio de e-commerce que mejor se adapta a su propuesta de valor y a su publico objetivo. La
confusion entre categorias como B2B (negocio a negocio) y B2C (negocio a consumidor), o el
desconocimiento de modelos mas complejos como el C2B o el G2C, genera ineficiencias operativas,
estrategias de marketing mal dirigidas y una asignacidn inadecuada de recursos financieros y
tecnoldgicos.

Desde la perspectiva de la Administracién, surge el siguiente interrogante: ¢ C6mo pueden

los futuros administradores categorizar y analizar de manera técnica los diversos modelos de e-
commerce existentes para proponer soluciones digitales que garanticen la sostenibilidad y
competitividad de una organizacién en mercados globalizados? La falta de un analisis comparativo
profundo y de la observacién de casos de éxito reales impide que el estudiante desarrolle el criterio
necesario para asesorar a las empresas en su proceso de transformacion digital, limitando su
capacidad para disefiar estructuras comerciales que respondan a las dindmicas actuales del mercado
electrénico.

Pasos a realizar
e Conformacion de equipos: Grupos de maximo 2 personas.
e Asignacion: Se asignard un tipo de E-commerce (B2C, B2B, C2C, C2B, G2C o B2G).
e Investigacion: Consultar al menos 3 fuentes académicas y portales oficiales (CECE).
e Preparacion: Disefiar una presentacidn visualmente atractiva evitando la saturacion de texto.

Desarrollo

La ejecucion de la actividad requiere el desarrollo de la practica la cual se divide en tres fases
fundamentales que guian al estudiante hacia el dominio de los modelos de negocio digitales. En la
primera fase de analisis, se debe definir con precision técnica el modelo asignado, identificando tres
caracteristicas que lo distinguen operativamente y determinando las ventajas y desventajas desde
una perspectiva de gestion administrativa. Posteriormente, en la segunda fase, se procede a la
identificacion de dos casos reales mediante la seleccidn de plataformas vigentes, donde se debe
explicar detalladamente el funcionamiento de su modelo de ingresos y la relacion entre los actores
involucrados. Finalmente, en la tercera fase, se lleva a cabo la sustentacidon del trabajo, mediante
una exposicién de diez minutos en la cual se argumenta técnicamente la pertenencia de los ejemplos
seleccionados al modelo de e-commerce correspondiente. Este proceso integral permite que el
estudiante no solo comprenda la teoria, sino que desarrolle habilidades criticas para la toma de

decisiones en el entorno comercial electrénico actual.
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El B2B (Business-to-Business) es un tipo de comercio
electronico en el que las transacciones se realizan
entre empresas, no con el consumidor final.

CARACTERISTICAS
PRINCIPALES DEL B2B

Las ventas son entre Los precios pueden Se utilizan plataformas
empresas (empresa O 2 ser negociados, no O 3 digitales especializadas.
» empresa). siempre fijos.
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Los volimenes de El proceso de Relacion comercial a
compra son O 5 compra suele ser largo plazo entre las
grandes. mas largo y racional. empresas.
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VENTAJAS / DESVENTAJAS

Ingresos mas estables y predecibles, ya
que se trabaja con contratos o clientes

recurrentes.

Proceso de venta mas complejo y lento,
porque intervienen varias personas y
decisiones dentro de la empresa
compradora.

Relaciones comerciales estables y a
largo plazo, que generan ventas
constantes.

Dependencia de pocos clientes,
lo que puede afectar los ingresos.
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EM PLO1: ALIBABA

Alibaba conecta fabricantes y proveedores con otras
empresas qgue necesitan comprar productos al por
mayor (ropa, tecnologia, maquinaria, etc.).
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Modelo de negocio n®1 Modelo de negocio n° 2 Modelo de negocio n° 3

Una empresa vende No estd enfocado en el Facilita negociaciones,
grandes cantidades a otra consumidor final. pedidos grandes y
empresa. comercio internacional.
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EHEMPLO 2: SALESFORCE

[
(s

Salesforce vende software y servicios digitales
exclusivamente a empresas, para que gestionen clientes,
ventas y procesos internos.

Modelo de negocio n®1 Modelo de negocio n° 2 Modelo de negocio n°3

Se enfoca en mejorar la
productividad y gestion
empresarial.

Venta de suscripciones a No vende productos fisicos.
empresas.
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2 2 - Contéctenos A - 2
Productos  Sectores  Clientes  Eventos  Recursos Mas v Q" Pregunte lo que necesit... T @ & Iniciar sesion Probar gratis

Salesforce. El principal CRM con IA.

Humanos y agentes IA se

unen para mejorar

Agentforce transforma Ventas, Atencién al Cliente, Comercio, Marketing, T y mucho
mas al unificar aplicaciones, datos y agentes en una plataforma de confianza. Ahora,
cada departamento contribuye al éxito de los clientes: desde Ventas, que atiende cada
lead al instante, hasta Atencién al Cliente, que ofrece asistencia ininterrumpida. ROI
demostrado y asegurado.

@ Pregunte a Agentforce
Descubra Agentforce Calcule su ROT

El B2B es un modelo de e-commerce donde las empresas
venden a otras empresas, manejando mayores volumenes,
procesos mas estructurados y relaciones comerciales

duraderas. Aunque las ventas son mas complejas, ofrecen
mayor estabilidad y crecimiento a largo plazo.

Link para revision: TO BUSSINES - Presentacién
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Resultados esperados

Al finalizar la practica experimental, se espera que el estudiante de Administracién logre los
siguientes resultados:

Diferenciacion Técnica: El estudiante demuestra una capacidad critica para distinguir y
categorizar los diversos modelos de negocio electrénicos (B2B, B2C, C2C, C2B, G2C, B2G),
fundamentando su eleccion en la naturaleza de los actores que intervienen en la transaccion.

Vinculacidn Practica: Se logra la identificacion y el andlisis de casos de éxito reales, tanto en

el contexto nacional como internacional, permitiendo que el estudiante comprenda como las teorias

del comercio electrénico se ejecutan operativamente en el mercado actual.

Competencia Expositiva y Argumentativa: El estudiante desarrolla habilidades de
comunicacion profesional al sustentar técnicamente su investigacion, utilizando recursos visuales de
alto impacto y defendiendo sus hallazgos ante un auditorio bajo criterios de precision y dominio del
tema.

Producto Académico: Se obtiene una presentacion en Canva debidamente estructuraday
una presentacion digital que cumple con los estdndares de calidad), sirviendo como evidencia de la
capacidad del estudiante para asesorar a las organizaciones en su transicién hacia la economia

digital.
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2.2  Practica experimental 2

Cargo: Docente Especialista

Nombre: Mgs. Diana Patricia Méndez

Asignatura: Ecommerce

Carrera: Administracion Nivel: Segundo nivel
Estudiante:

ACTIVIDAD PRACTICO EXPERIMENTAL EN EL ENTORNO ACADEMICO
"El Tablero de Modelos"

Objetivo

Esquematizar los flujos operativos de modelos de negocio reales mediante el uso de
simbologia estandar de procesos, para identificar puntos criticos de decisién y ventajas competitivas

en el ecosistema del e-commerce.

Antecedentes / Escenario

En la administracion de negocios digitales, la claridad en el flujo de procesos determina la
eficiencia logistica y la experiencia del usuario. Un modelo de negocio no solo se define por lo que
vende, sino por como fluye la informacién y la mercancia entre los actores. El uso de diagramas de
flujo permite a los gerentes visualizar cuellos de botella y momentos de verdad (decisiones) que
impactan directamente en la rentabilidad de la tienda online.

Recursos necesarios
e Humanos: Docente facilitador y equipos de trabajo.
e Tecnoldgicos: Teléfonos inteligentes con acceso a internet para investigacion de casos actuales.
e Materiales: Hojas de papel bond o cartulinas, marcadores de colores, cinta adhesiva para la

exposicién y la presente Guia Practica.

Planteamiento del problema

La falta de visualizacion de los procesos operativos en el e-commerce suele llevar a errores
en la entrega, fallos en la pasarela de pagos y pérdida de clientes. Los administradores a menudo
conocen el concepto del negocio, pero desconocen el flujo I6gico de las tareas. ¢ Cdmo puede un
diagrama de procesos ayudar a identificar las ventajas y desventajas operativas de un modelo de

negocio digital frente a desafios reales del mercado?

12
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Pasos por realizar
e Seleccién y Definicion del Modelo
e Diagramacion Técnica de Procesos
e Investigacion de Factores Criticos
e Montaje de la Galeria de Modelos
e Sustentacidn y Retroalimentacion
Desarrollo
El desarrollo de la préctica inicia con la seleccién de una empresa real y un modelo de

negocio especifico, como el Dropshipping o Marketplace, para proceder con la diagramacién técnica

de su flujo operativo. Los estudiantes deben utilizar obligatoriamente simbologia estandar,
empleando évalos para el inicio y fin, rectangulos para las acciones y rombos para los puntos de
decision critica dentro del proceso de venta. Simultdneamente, mediante el uso de dispositivos
moviles, se investigan dos ventajas y dos desventajas recientes que la empresa seleccionada haya
enfrentado en el mercado actual. Una vez finalizado el esquema, los equipos proceden a fijar sus
trabajos en las paredes del aula para iniciar la fase de exposicién. Cada relator dispone de dos
minutos para explicar la légica del flujo y los hallazgos encontrados, fomentando el debate
inmediato y la retroalimentacién colectiva sobre la eficiencia de los modelos analizados. Este
ejercicio integral permite conectar la representacién gréfica de procesos con la realidad

administrativa y estratégica del comercio electrénico contempordaneo.
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Resultados esperados

Dominio de Simbologia: El estudiante utiliza correctamente dvalos, rectangulos y rombos
para representar procesos de negocio sin ambigiiedades.

Capacidad de Sintesis: Se logra resumir la operatividad de empresas complejas en flujos
I6gicos faciles de entender para cualquier stakeholder.

Analisis Critico: Identificacion de problemas reales (desventajas) y fortalezas (ventajas) de

empresas vigentes, conectando la teoria con la practica.

14
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2.3 Practica experimental 3

Cargo: Docente Especialista

Nombre: Mgs. Diana Patricia Méndez

Asignatura: Ecommerce

Carrera: Administracion Nivel: Segundo nivel
Estudiante:

ACTIVIDAD PRACTICO EXPERIMENTAL EN EL ENTORNO ACADEMICO
Analisis Comparativo del Customer Journey: Evaluacion de la Experiencia de Usuario en

Entornos E-commerce.

Objetivo

Evaluar las etapas del viaje de compra del consumidor en diferentes plataformas de e-
commerce, mediante un analisis comparativo de sitios reales, para identificar factores criticos que
influyen en la conversidn y fidelizacion del cliente digital.

Antecedentes / Escenario

El éxito de una tienda online no depende solo del producto, sino de la fluidez del "Customer
Journey". Un administrador debe ser capaz de identificar los puntos de contacto (touchpoints) y los
momentos de friccion que pueden causar el abandono del carrito. La comparacion entre
competidores permite entender cdmo la arquitectura de la informacién y la transparencia en costos
determinan la ventaja competitiva en el mercado electrdnico.

La practica se desarrolla en un entorno de simulacién de compra real. Los estudiantes
requieren acceso a dispositivos con conexion a internet para navegar en plataformas de e-commerce
en vivo (nacionales e internacionales), actuando como "Mystery Shoppers" o compradores
misteriosos para documentar su experiencia de manera objetiva.

Recursos necesarios
e Humanos: Docente tutor y estudiantes constituidos en parejas de analisis.

e Tecnoldgicos: Computadoras o laptops, navegadores web y acceso a portales de e-commerce (Ej.
Amazon, Mercado Libre, eBay, o tiendas locales).

e Materiales: Guia Practico-Experimental y el cuadro comparativo de investigacion por etapas.
Planteamiento del problema

A menudo, las empresas pierden ventas no por el precio, sino por una infraestructura digital
deficiente o procesos de pago complejos. éDe qué manera influyen factores como la facilidad de
descubrimiento, la claridad de la informacién y los costos de envio inesperados en la decisidn final
de compra del consumidor? El estudiante debe resolver esta interrogante comparando dos entornos

distintos para proponer mejoras administrativas.
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Pasos por realizar
e Seleccién del Objeto de Estudio y Plataformas.
e Navegacion y Simulacidon de Compra.
e Evaluacion de la Fase de Cierre.
e Documentacion en Cuadro Comparativo.
e Diagndstico de Puntos de Dolor y Conclusiones.

e Consolidacion y Entrega.

Desarrollo

La ejecucion de la practica comienza con la seleccidén de un producto especifico y la
identificacion de dos tiendas de e-commerce competidoras para realizar una simulacién de compra
detallada. Los estudiantes deben navegar por ambos sitios analizando cuatro etapas criticas:
descubrimiento, consideracién, decisidn e intento de compra, respondiendo a preguntas técnicas
sobre la relevancia de los resultados, la calidad de las resefias y la transparencia en los métodos de
pago. Durante este proceso, se procede a documentar sistematicamente los hallazgos en un cuadro
comparativo que permite visualizar las diferencias en la experiencia de usuario. Finalmente, cada
pareja debe redactar tres conclusiones técnicas que identifiquen el sitio mas fluido, los "puntos de
dolor" que provocarian el abandono de la transaccidn y el impacto de la infraestructura tecnolégica
en su decision. Los resultados se consolidan en un informe final en formato PDF que se carga en la

plataforma EVA para su respectiva evaluacion.
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Cargo: Docente Especialsta
Nombre: M.Sc Diana Patricia Méndez Neisa
Asignatura: E<commerce
Carrera: Admenistraci on Nived: Segundo nivel
Estudiante: Jasme Proaho
Investigacion por Etapas
Producto elegido
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UNIDAD 2: Infraestructura, Herramientas y Gestion de la Tienda Online

2.4 Practica experimental 4

Cargo: Docente Especialista

Nombre: Mgs. Diana Patricia Méndez Neisa

Asignatura: Ecommerce

Carrera: Administracion Nivel: Segundo Nivel
Estudiante:

ACTIVIDAD PRACTICO EXPERIMENTAL EN EL ENTORNO ACADEMICO

Diagnéstico Inicial del Proyecto E-commerce: Aplicacidon Técnica del Modelo eMICA

(Fase de Promocion).

Objetivo

Evaluar el nivel de madurez digital de un sitio web de e-commerce mediante la aplicacién de
la Fase 1 del modelo eMICA, para determinar la efectividad de su presencia en internety la
seguridad de su infraestructura bdsica.

Antecedentes / Escenario

El éxito de un modelo de negocio en internet depende inicialmente de su capacidad de
generar confianza y accesibilidad. EIl modelo eMICA es una herramienta analitica que permite medir
como las empresas adoptan el comercio electrénico por etapas. En la administracidn de proyectos
digitales, realizar un diagndstico de la "Fase de Promocidn" es vital, ya que esta etapa garantiza que
el cliente pueda encontrar la empresa, contactarla y navegar en un entorno seguro antes de
proceder a cualquier transacciéon econdmica.

La practica se desarrolla en el aula de clase, funcionando como un centro de auditoria
digital. Los estudiantes acceden a sus proyectos seleccionados y a los sitios web de la competencia
en tiempo real, utilizando el archivo técnico "Modelo eMica" para sistematizar el hallazgo de
indicadores de seguridad, identidad y contacto.

Recursos necesarios
e Humanos: Docente tutor (consultor técnico) y estudiantes (auditores de e-commerce).

e Tecnoldgicos: Computadoras con acceso a internet, archivo Excel "Modelo eMica" y navegadores
web.

e Materiales: Guia Practico-Experimental y bibliografia sobre seguridad digital (Certificados SSL).
Planteamiento del problema

Muchos negocios en linea fallan al descuidar elementos basicos de identidad y seguridad, lo
gue genera desconfianza en el usuario y abandono del sitio. ¢ Cdmo puede un administrador

financiero y comercial determinar si la infraestructura bdsica de una tienda online cumple con los
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estandares minimos de seguridad y accesibilidad para competir en el mercado actual? El diagndstico

técnico permite responder a esta interrogante y fundamentar el Capitulo Il del proyecto integrador.
Pasos por realizar

e Configuracion de la Herramienta de Diagndstico.

e Andlisis de Seguridad y Confianza Digital.

e Evaluacion de Identidad y Accesibilidad.

e Auditoria de la Competencia.

e Consolidacion y Entrega de Avance.

Desarrollo

La ejecucion de la practica inicia con la descarga del archivo técnico "Modelo eMica" desde
la plataforma virtual, el cual funciona como la matriz de recoleccién de datos para el diagndstico del
proyecto final. Posteriormente, se procede con el andlisis de seguridad y confianza digital mediante
la verificacién de la vigencia del certificado SSL en el sitio web seleccionado, evaluando el impacto
del protocolo HTTPS en la percepcidn del consumidor. De igual manera, se realiza una auditoria de
identidad y accesibilidad que incluye la revision de la estructura del dominio y la funcionalidad de los
canales de contacto, como correos y teléfonos. Este procedimiento se replica en dos sitios web de la
competencia para establecer un cuadro comparativo de madurez digital en su nivel informativo
basico. Finalmente, los hallazgos se sistematizan en un formato Excel para ser cargados en el EVA,
asegurando que los datos obtenidos sirvan como insumo técnico fundamental para la construccion

del capitulo de diagndstico del plan de negocios de e-commerce.

Fases Niveles Atributos SECTOR 1 SECTOR 2 SECTOR 3 SECTOR 4 SECTORS SECTORE Total Paorcentaje
Mombre de la pagina Coursera edx Udemy Platzi Khan Academy Linkedin Learning Total
Nivel 1 Sitia seguro o= Navegacién 1 1 1 1 5 100%
Correa L o o 1 o a ] 1 17%
Basica Nimero de Teldfono | Whalsap [ [ [] 1 a [] 1 17%
Direccién 1 1 1 1 [ 100%
Fotografias 1 1 1 1 [ 100%
FASE 1 Informacicn Ubicacién 1 1 1 1 [] 100%
PROMOCION
Formulario de coniscio
a web di ible en abro idioma
Pualllicas de i
Nivel 2 Cestificados de cabdad
Informackin  |Ssrdcos ntanos

complencniaria [Erail de contack
fcmacion en ol iioma
icacién de nobicas [evenlos
& incentivos
Catak bdsico de senvicios
Precios
Informacicn detallada de los Producios
Formulario de consultas.
Catilogo de alto nivel de servicios

Bajs

Hivel 2 [Ayuda ol cients

FASEZ [Chat
FROVISION Foeos
Blogs
Presencia_en redes sociales
F.

Nivel 3 |

Versidn en aplicacién _méwil
&n linea medic de carrilo de £
Pagos Online  |Transacciones
Gpciones de pagos

FASE 2.
PROCESAMIENTO
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Resultados esperados

Diagndstico Técnico: El estudiante identifica con precision las fortalezas y debilidades de la
fase informativa de un sitio web.

Dominio de Seguridad: Capacidad para verificar protocolos de seguridad digital basicos que
protegen la integridad de la navegacion.

Insumo de Proyecto: Obtencidn de la data técnica necesaria para el desarrollo del Capitulo Il

del proyecto final de asignatura.
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2.5 Practica experimental 5

Cargo: Docente Especialista

Nombre: Mgs. Diana Patricia Méndez

Asignatura: Ecommerce

Carrera: Administracion Nivel: Segundo Nivel
Estudiante:

ACTIVIDAD PRACTICO EXPERIMENTAL EN EL ENTORNO ACADEMICO
Anatomia y Gestion de Ciberataques en Negocios Digitales

Objetivo

Analizar casos reales de vulnerabilidades de seguridad en el comercio electronico mediante
una investigacién retrospectiva, para proponer protocolos preventivos que mitiguen impactos
financieros y reputacionales en las organizaciones.

Antecedentes / Escenario

La seguridad no es solo un tema técnico del drea de sistemas, sino un pilar estratégico de la
administracion digital. Un ciberataque puede destruir anos de construccién de marca en cuestion de
horas y generar pérdidas millonarias por multas o lucro cesante. Comprender cdmo fallaron grandes
corporaciones permite al futuro administrador desarrollar un pensamiento preventivo y conocer las
herramientas de proteccion (firewalls, encriptacidn, protocolos SSL) necesarias para salvaguardar los
activos digitales de la empresa

La practica se desarrolla en un entorno de "Gabinete de Crisis". El aula se convierte en un
centro de analisis de riesgos donde los estudiantes investigan evidencias digitales de ataques
histdricos y contemporaneos utilizando repositorios de noticias tecnolégicas y reportes de seguridad
informatica.

Recursos necesarios

e Humanos: Docente tutor y estudiantes organizados en binomios de investigacion.

e Tecnoldgicos: Dispositivos mdviles o computadoras con acceso a internet y software para
creacion de presentaciones ejecutivas.

e Materiales: Guia Practico-Experimental y articulos de prensa especializada sobre
ciberseguridad.

Planteamiento del problema

El aumento de transacciones digitales ha multiplicado los vectores de ataque como el
Phishing, Ransomware y la inyeccion de cddigo. ¢ Cuales son las consecuencias reales de una brecha

de seguridad para una empresa de e-commerce y qué medidas de control administrativo debieron
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implementarse para evitar el colapso operativo? El estudiante debe diagnosticar el fallo y proponer
una solucién gerencial basada en los estandares de seguridad vistos en clase.
Pasos por realizar
e Seleccién del Caso de Estudio.
e Andlisis Forense Administrativo.
e Disefio de Protocolos Preventivos.
e Sustentacidn Ejecutiva.
e Registro de Evidencia.

Desarrollo

La ejecucidn de la practica comienza con la formacién de parejas para la selecciéon de un caso
real de ciberataque, ya sea de alcance nacional o internacional, utilizando fuentes de informacion
confiables. Los estudiantes disponen de un tiempo limitado para investigar la anatomia del ataque,
identificando especificamente quién fue afectado, la fecha del suceso y la técnica utilizada por los
atacantes, como Phishing o Ransomware. Posteriormente, se procede a cuantificar el impacto
econdmico y el robo de datos sensibles, analizando las repercusiones en la reputacion de la marca.
Con base en este diagndstico, cada equipo prepara una exposicion ejecutiva donde se plantea la
"Leccién del Administrador", proponiendo protocolos de seguridad técnica y administrativa que
habrian evitado la vulnerabilidad. Finalmente, la investigacion se consolida en una presentacion
digital que es cargada en la plataforma EVA en formato PDF para su evaluacion, fomentando el

desarrollo del pensamiento critico frente a los riesgos del entorno digital.
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'u

Caso: Ciberataque
a Yahoo

ECP_Z THYNK UNLIMITED

(=] B3 IO ]

File Edit View Help File Edit View Help

EMPRESA: YAHOO INC.

. 1A 4 2> UNA DE LAS COMPARNIAS PIONERAS DE
(.QUIen y Cuando . INTERNET Y DEL E-=COMMERCE DIGITAL
(CORREO ELECTRONICO, PUBLICIDAD
ONLINE Y SERVICIOS WEB).

//

ANO DEL ATAQUE:

2013: PRIMER ATAQUE MASIVO,

CONSIDERADO EN SU MOMENTO EL @
MAYOR ROBO DE DATOS DE LA HISTORIA.

2014: SEGUNDO ATAQUE, QUE CONFIRMO
FALLAS GRAVES Y REPETIDAS EN LA
SEGURIDAD DE LA EMPRESA.

ANO EN QUE SE HIZO PUBLICO:

2016: CUANDO YAHOO YA ESTABA EN
PROCESO DE SER VENDIDA A VERIZON.
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/
ig'_z THYNK UNLIMITED —

¢Como entraron?

TIPO DE ATAQUE:

ACCESO NO AUTORIZADO A LOS SISTEMAS
INTERNOS DE YAHOO, CON ROBO MASIVO DE
CREDENCIALES.

VULNERABILIDADES DETECTADAS:

CONTRASERNAS PROTEGIDAS CON CIFRADO DEBIL

PREGUNTAS DE SEGURIDAD ALMACENADAS SIN
PROTECCION SUFICIENTE

FALTA DE CONTROLES DE ACCESO Y MONITOREO
CONTINUO

QUE PERMITIO EL ATAQUE:

AUSENCIA DE AUDITORIAS DE SEGURIDAD
FRECUENTES

SISTEMAS DESACTUALIZADOS
FALTA DE DETECCION TEMPRANA DEL ATAQUE

& £ @ @

El impacto

[% Usuarios afectados: ]

APROXIMADAMENTE 3.000 MILLONES DE CUENTAS, LO QUE
CONVIRTIO EL CASO EN EL MAYOR ROBO DE DATOS REGISTRADO.

Datos
comprometidos:

* NOMBRES Y CORREOS ELECTRONICOS
* CONTRASENAS
e PREGUNTAS Y RESPUESTAS DE SEGURIDAD
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iﬂb_z THYNK UNLIMITED @

) ﬁ\\ El impacto
[% Impacto financiero: ]

* REDUCCION DE 350 MILLONES DE DOLARES EN LA VENTA
DE YAHOO A VERIZON
o COSTOS LEGALES Y DEMANDAS COLECTIVAS

Impacto
reputacional:

» PERDIDA MASIVA DE CONFIANZA
* ABANDONO DE USUARIOS
* DANO PERMANENTE A LA MARCA YAHOO

e _z THYNK UNLIMITED

La leccion del
administrador

y 2/

S| HUBIERAMOS S|DO GERENTES DE E-
COMMERCE, ¢ QUE SE DEBIO HACER?

PROTOCOLOS DE SEGURIDAD QUE DEBIERON
IMPLEMENTARSE:

CIFRADO FUERTE Y ACTUALIZADO DE
CONTRASENAS

AUTENTICACION DE DOS FACTORES (2FA)
AUDITORIAS DE SEGURIDAD PERIODICAS

SISTEMAS DE MONITOREO Y ALERTAS EN
TIEMPO REAL

PLAN DE RESPUESTA INMEDIATA ANTE
INCIDENTES

COMUNICACION TRANSPARENTE Y RAPIDA
(=) CON LOS USUARIOS

L . Antonio de Ulloa N28-30
@ (+593) 96 356 1961 8 admisiones@itg.edu.ec @ ¥ Diogo de Ationza (Esay. @ WWW.ITQ.EDU.EC

29




INSTITUTO SUPERIOR
TECNOLOGICO QUITO

& ormamos tu PROPOSITO DE VIDA

[t y HACKEO A YAHOO RESUMEN D
o Copiar vin...

EL MAYOR

Ef_: THYNK UNLIMITED

Gracias!

En e-comnmerce, la seguridad de la informacion es parte de la estrategia del
negocio.
No proteger los datos del cliente es poner en riesgo la empresa completa.

Link de presentacién

https://www.canva.com/design/DAG-4K_LpTA/z5UrGM-6QxOKFmoJVygtLQ/edit
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Resultados esperados

Identificacion de Riesgos: El estudiante reconoce los diferentes tipos de ciberataques y su
funcionamiento basico.

Evaluacién de Impacto: Capacidad para medir consecuencias financieras y de imagen
corporativa tras una crisis de seguridad.

Propuesta Estratégica: Formulacion de planes de contingencia y prevencion basados en

herramientas de seguridad digital vigentes.
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2.6  Practica experimental 6

Cargo: Docente Especialista

Nombre: Mgs. Diana Patricia Méndez Neisa

Asignatura: Ecommerce

Carrera: Administracion Nivel: Segundo Nivel
Estudiante:

ACTIVIDAD PRACTICO EXPERIMENTAL EN EL ENTORNO ACADEMICO
Auditoria Completa de la Fase 2 (Provision) - Modelo eMica

Objetivo

Auditar la interactividad y navegabilidad de plataformas de e-commerce mediante la
aplicacién de la Fase 2 del modelo eMICA, para determinar la calidad de la experiencia de usuario
(UX) y la eficacia de las herramientas de ayuda al cliente.

Antecedentes / Escenario

En el e-commerce, la Fase de Provision marca la transicién de un sitio informativo a uno
interactivo. No basta con que el cliente encuentre la pagina; es necesario que pueda navegar con
fluidez, encontrar detalles técnicos y recibir soporte inmediato. Un administrador debe entender
que factores de Ul (Interfaz de Usuario) como catalogos claros y buscadores funcionales son los que
convierten a un visitante en un comprador potencial. La falta de mantenimiento en estos atributos
(links rotos o redes sociales inactivas) representa una pérdida directa de oportunidad de mercado.

La practica se desarrolla en un taller de evaluacion de calidad digital. Los estudiantes operan
como auditores externos, interactuando con los sitios web de sus proyectos y competidores para
poner a prueba cada funcionalidad, desde la busqueda de productos hasta la activacion de canales
de chat.

Recursos necesarios

e Humanos: Docente tutor y estudiantes (auditores de calidad digital).
e Tecnoldgicos: Dispositivos de cdmputo con internet y el archivo Excel "Modelo eMica"

(Matriz de investigacidn).

e Materiales: Guia Practico-Experimental y lecturas sobre métricas de Experiencia de Usuario

UX.

Planteamiento del problema

Muchos sitios web de e-commerce cuentan con catdlogos extensos, pero sufren de una
"operatividad deficiente", donde los buscadores no arrojan resultados o los botones de contacto

estan inactivos. ¢ Cdmo impacta la calidad de la interactividad (Baja, Media y Alta) en la percepcion
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de profesionalismo de una empresa y qué criterios de UX son determinantes para evitar el abandono
del sitio por parte del usuario?
Pasos por realizar
e Auditoria de Contenido Esencial (Nivel 1).
o Test de Navegabilidad y Ayuda (Nivel 2).
e Evaluacion de Engagement y Canales Directos (Nivel 3).
e Registro y Calificacién Técnica.
e Consolidacion de Avance.

Desarrollo

La ejecucidn de la practica consiste en realizar una auditoria completa de la Fase 2 del
modelo eMICA, evaluando de forma sistematica tres niveles de interactividad en los sitios web
seleccionados. En primer lugar, se analiza la interactividad baja mediante la verificacién del catalogo
de productos vy la visibilidad de precios bajo criterios de Experiencia de Usuario (UX). Seguidamente,
se evalla la interactividad media probando la operatividad de buscadores, hipervinculos y secciones
de ayuda, penalizando técnicamente cualquier enlace roto o funcionalidad inactiva. Finalmente, se
audita la interactividad alta revisando el engagement en redes sociales y la efectividad de canales
multimedia como chats en vivo y videos. Durante este proceso, los estudiantes documentan cada
hallazgo en su matriz de investigacién, fundamentando la calificacidon de cada atributo segun la
realidad operativa observada. Los resultados se consolidan en el archivo Excel del proyecto para su

posterior defensa académica.

Fases Niveles Atributos lerSitio 2do Sitio 3er Sitio 4to Sitio 5to Sitio 6to Sitio Total | Porcentaje
Nombre de la pagina Coursera edX Udemy Platzi KhanAcademy | LinkedIn Learning
Nivelz  [Sitio seguro de Navegacion 1 1 1 1 1 1 6 100%
Informacion [Correo electrénico 0 1 0 0 0 0 1 1%
Basica |Nimero deTeléfono / Whatsap 0 0 0 1 0 0 1 1%
Direccidn 1 1 1 1 1 1 6 100%
Fotografias 1 1 1 1 1 1 6 100%
FASEL Informacion Ubicacion 1 1 1 1 1 1 6 100%
PROMOCION
Formulario de contacto 1 1 1 1 1 1 6 100%
Pagina web disponible en otroidioma 1 1 1 1 1 1 6 100%
) Politicas de cancelacién 1 1 1 1 1 1 6 100%
lnzm:ién Certfcados de calidad 1 1 1 1 0 1 5 &%
. |Servicios complementarios 1 1 1 1 0 1 5 83%
complementari —

a Email de contacto 0 0 0 1 0 0 1 17%
Informacion en otro idioma 1 1 1 1 1 1 6 100%
Comunicacion de noticias /eventos 1 1 0 1 1 1 5 83%
Promociones e incentivos 1 1 1 1 0 0 4 67%
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100%
83%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
17%
100%
100%
100%
1%
100%
100%
100%
33%)
83%)
100%
100%
0%
100%
100%

Catalogo bésico de servicios
Precios
Informacion detallada de los Productos
Formulario de consultas
Catdlogo de alto nivel de servicios
FAQS (seccion de freguntas frecuentes)
Nivel 2 |Ayuda al cliente
Interactividad (Buscadores
Media [Hiperlinks
Descarga de folletos o materiales
Sugerencias
Chat
FASE2, Foros
PROVISION Blogs
Presencia en redes sociales
Whatsap
Facebook
Nivel3  (Instagram
Interactividad |LinkedIn
Alta Tik Tok
Youtube
Comentarios de clientes
Opciones deidiomas
Tour Virtual
Videos
Version en aplicacion mévil

Nivel 1
Interactividad
Baja

[ N R N N N e [ N N e N N B = N =N =9 =Y TN N ey i U N
[EN PSRN RN PN PN PN RSN [P PN PEON RS Y R0 (TN SN PN [P (PR PSRN RPN PR (PR ([N FERN PERG PR RN
[EIN U S N 5N N TSN Sy Uy U PN [P PN PN PN [P (PN PN [P N (PN ([N SR PN U SN
[EI (PSRN RSN [FEENY PERGY PPN U U =N SN TS PSR PN U Y U (PR U RPN RN PR [N RN PR PR RN
(N I YN NN I EI NN S IS EY S SN SN Y S iy FENy PN PEN N NS PN PN PN TSN
[EN PSR RSN N N [N P 0 PN PN U PN [P PN PN PN [T [P I PRGN [P (PN [N PSRN U N
o|lo|lo|lo|lo|oa|v|eo|lo|lo|w|lo|lo|lo|w|lo|lo|lo|lo|o|o|lo|lo|o|a|le

Compra en i por medio d caritodecompras 1 ! 1 ! 0 1 5 &
Pagos Online. {Transacciones 1 ! 1 ! 0 ! 5 i
Onciones depagos 1 ! 1 ! 0 1 5 &

FSES,
PROCESAMIENTO

Resultados esperados

Diagnéstico de Interactividad: El estudiante identifica fallas operativas que afectan la
conversion de ventas.

Competencia en Auditoria UX/UI: Capacidad para evaluar un sitio web desde la perspectiva
del usuario y del administrador.

Actualizacion del Proyecto: Finalizacion de la segunda etapa diagndstica del plan estratégico

de e-commerce.

L ) Antonio de Ulloa N28-30
@ (+593) 96 356 1961 8 admisiones@itg.edu.ec @ y Diego de Atienza (Esq). @ WWW.ITQ.EDU.EC

34




INSTITUTO SUPERIOR
TECNOLOGICO QUITO

& ormamos tu PROPOSITO DE VIDA

3 Unidad 3: El Consumidor Digital, Marketing y Estrategias de Monetizacion

3.1 Practica experimental 7

Cargo: Docente Especialista

Nombre: Mgs. Diana Patricia Méndez

Asignatura: Ecommerce

Carrera: Administracion Nivel: Segundo Nivel
Estudiante:

ACTIVIDAD PRACTICO EXPERIMENTAL EN EL ENTORNO ACADEMICO
"Analisis del Mercado Digital Ecuador 2025"

Objetivo

Analizar el comportamiento del consumidor digital ecuatoriano mediante el uso de datos
estadisticos vigentes, para proponer estrategias de rentabilidad y optimizacidn operativa en
proyectos de e-commerce.

Antecedentes / Escenario

Para un administrador de empresas, la toma de decisiones no puede basarse en
suposiciones, sino en la interpretacion de datos de mercado. El mercado digital en Ecuador presenta
particularidades en cuanto a dispositivos de acceso, preferencias de pago y categorias de consumo.
Comprender indicadores como el SOM (Serviceable Obtainable Market), el ticket promedio y el perfil
demografico es fundamental para disefiar pautas publicitarias rentables y garantizar que la
infraestructura tecnoldgica (UX/UI) responda a la realidad del usuario local.

La practica se desarrolla en un entorno de "Consultoria de Negocios". Los estudiantes
analizan el informe oficial de la CAmara Ecuatoriana de Comercio Electrénico (CECE) 2025, actuando
como analistas de mercado que deben diagnosticar la viabilidad de una tienda online en el contexto
nacional.

Recursos necesarios

e Humanos: Docente tutor y estudiantes organizados en parejas de analisis.
e Tecnoldgicos: Dispositivos con acceso a internet y el Informe de Comercio Electrdnico

Ecuador 2025.

e Materiales: Guia Practico-Experimental y plantillas de analisis estratégico.

Planteamiento del problema

Muchos e-commerce en Ecuador fallan al no alinear su oferta con el perfil real del
comprador o al descuidar la operatividad movil. ¢ Cémo pueden los datos demograficos y de trafico
web de 2025 dictar la estrategia de pauta, la velocidad de carga necesaria y las tacticas de cross-

selling para garantizar la rentabilidad de un negocio digital frente a los lideres del ranking nacional?
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Pasos a realizar
e Definicion de Categoria y Perfil (SOM).
e Diagnéstico de Operatividad Movil.
e Benchmarking de Lideres de Mercado.
e Estrategia de Incremento de Ticket Promedio.
e Formalizacion y Entrega.
Desarrollo
La ejecucion de la practica comienza con la seleccidn de una categoria comercial especifica

dentro del informe de mercado Ecuador 2025, procediendo a realizar un andlisis del Mercado

Objetivo (SOM) basado en el perfil demogréfico de género y edad para maximizar la inversion
publicitaria. Posteriormente, se evalla la operatividad técnica analizando la relacidn entre el trafico
mavil y de escritorio, justificando la importancia critica de la velocidad de carga y la experiencia de
usuario (UX) en dispositivos méviles segun las tendencias actuales del pais. De igual manera, se lleva
a cabo un benchmarking de los sitios mas visitados en Ecuador, identificando qué atributos de la
Fase de Provisién del modelo eMICA sostienen su liderazgo competitivo. Finalmente, se disefia una
propuesta de rentabilidad que incluya estrategias de cross-selling basadas en el ticket promedio de
la categoria elegida, con el fin de contrarrestar los altos costos logisticos. Los hallazgos se consolidan

en el formato institucional y se cargan en la plataforma EVA como evidencia del analisis estratégico.
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TECNBLOGIE GATD
GLATO
Farmramo: u FESLITE 0L VIR

Cargo: Decents Expecialsta

Homnbre: I.5C Diana Mendez

Asignatura: E-CDiTEmErce

Carrera: Admanisirac on [Nl Segundo nivel
Estuidiante: lasme Proafo

Ancdlisic del Mercado Digital Ecuador 2025
Categoria elegida: Electrodomedsticos
1. 508 [Mercado Objetiva)
Una tienda onling de ekctrodomssticos deberla enfocar su pubilicikdad en:

& Hombres
s Edad: 152449 afics

Segdn el informe, este gnapo s o gue mds compra productos tecnokdgicos en lnea.

SO0 persoinads con INgresos estables que Comiparan preckas, caractensticas y buscan
ez afertas antes de commprar.

Cifras E-commerce Ecuador
Febrero 2025

Parfil Demografico de WVisitanies & vanos de o Principales Sitics da
a-comrmence an Ecuador Porcentaje prormedio
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[ et

4. Proyeccidn de Rentabilidad (Cross-selling)

El costo de envio en Ecuador es alto, una tienda de electrodomesticos cebe aumentar
el ticket promedio mediante crass-seling estratégiko.

Estrategia propuesta:

Al vencer un electrodoméstico principal [ef. refrigeradora, lavadora o televisor),
ofrecer productos comglementarios como:

* Reguiadores de voitaje o protectores eléctricos
o Kits de Instalacidn o cables especalizados

o  Garantia extendida

* Productos de mantenimiento (kmpladores, soportes, filtros)

Conchusion

El e-commerce de electrodomesticos puede ser rentable en Ecuador sl se enfoca en el
publico correcto, se culda |3 experiencia movl y se aplican estrateglas simples como el
cross-sedling para aumentar el ticket promedcio

Retail: Historial de Ventas Online

en Ecuador (en miles)

2007 - 2025
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Resultados esperados

Capacidad Analitica: El estudiante interpreta datos estadisticos reales para la toma de
decisiones gerenciales.

Visiéon Estratégica: Disefio de tacticas de venta que responden a los costos logisticos y
habitos de consumo del pais.

Dominio de Contexto: Conocimiento profundo del ecosistema digital ecuatoriano actual..
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3.2  Practica experimental 8

Cargo: Docente Especialista

Nombre: Diana Patricia Méndez

Asignatura: Ecommerce

Carrera: Administracion Nivel: Segundo nivel
Estudiante:

ACTIVIDAD PRACTICO EXPERIMENTAL EN EL ENTORNO ACADEMICO
Misidn 2030: Integracion de los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) en la Estrategia

del E-commerce.

Objetivo

Investigar la estructura y relevancia de los 17 Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), con
el fin de vincular el marco ético de la Agenda 2030 con la transformacién digital y los modelos de
negocio electrénicos actuales.

Antecedentes / Escenario

En la actualidad, el éxito de una empresa no se mide Unicamente por su rentabilidad
financiera, sino por su impacto social y ambiental. Los ODS, propuestos por las Naciones Unidas,
establecen una hoja de ruta global que las empresas de e-commerce deben adoptar para garantizar
operaciones sostenibles. Desde la reduccién de la huella de carbono en la logistica hasta el fomento
de laigualdad de género en equipos tecnoldgicos, la Agenda 2030 se ha convertido en un requisito
estratégico para atraer a consumidores conscientes y cumplir con los estandares internacionales de
inversion.

La practica se desarrolla como un "Taller de Estrategia Sostenible". Los estudiantes trabajan
en grupos de consultoria para analizar la Agenda 2030, utilizando herramientas de disefio digital
para proponer una vision donde la tecnologia y el comercio electrénico actien como aceleradores
del desarrollo sostenible.

Recursos necesarios
e Humanos: Docente tutor y grupos de trabajo colaborativo.

e Tecnoldgicos: Dispositivos con acceso a internet, herramientas de disefio (Canva, Genially, Prezi)
y plataforma EVA.
e Materiales: Guia Practico-Experimental y portal oficial de las Naciones Unidas sobre los ODS.

Planteamiento del problema

Muchos modelos de e-commerce generan externalidades negativas, como el exceso de
residuos de embalaje o la brecha digital en el acceso a servicios. ¢COmo pueden las empresas

digitales alinear sus objetivos comerciales con los 17 ODS para generar valor compartido y de qué
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manera la transformacién tecnoldgica facilita el cumplimiento de la Agenda 2030 en el sector
administrativo?
Pasos por realizar
e Investigacién Documental.
e Andlisis de la Relacion Digital.
e Disefio de la Presentacion Visual.
e Ejemplificacién y Caso llustrativo.
e Socializacién y Entrega.

Desarrollo

La ejecucion de la practica comienza con una investigacion exhaustiva sobre el origen, la
estructura y la importancia de los 17 Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), analizando su
relevancia especifica para el sector privado en la era digital. Posteriormente, los grupos proceden a
la creacidn de un recurso visual en herramientas como Canva o Genially, donde deben sintetizar el
concepto de la Agenda 2030 y describir cada uno de los objetivos propuestos. Dentro de esta fase, se
realiza una seleccion estratégica de tres ODS que posean un vinculo directo con el comercio
electrdnico, argumentando técnicamente como la tecnologia contribuye a su cumplimiento.
Finalmente, cada equipo socializa su trabajo en una sesién plenaria de diez minutos, compartiendo

ejemplos visuales y casos ilustrativos, para culminar con la carga del informe en formato PDF en la

plataforma virtual para su evaluacion.
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OBJETIVOS DE DESARROLLO SOSTENIBLE 2030

& O

o
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ODS 12
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Link de presentacion:

https://www.canva.com/design/DAG_diDMsdY/bWtOCDEGIPI30iLwQeKWaw/edit

Resultados esperados

Conciencia Etica: El estudiante comprende la responsabilidad social de las empresas en el
marco de la ONU.

Vinculo Estratégico: Capacidad para alinear la transformacion digital con objetivos de
impacto global.

Comunicacidn Visual: Desarrollo de habilidades para presentar temas complejos de forma

ejecutiva y atractiva.
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3.3 Practica experimental 9

Cargo: Docente Especialista

Nombre: Mgs. Diana Patricia Méndez

Asignatura: Ecommerce

Carrera: Administracion Nivel: Segundo nivel
Estudiante:

ACTIVIDAD PRACTICO EXPERIMENTAL EN EL ENTORNO ACADEMICO
Auditoria Visual y Diagndstico de Competitividad: Analisis de la Arquitectura Digital

y Perfil Estratégico.

Objetivo

Documentar y analizar la arquitectura visual y estratégica de seis plataformas de e-
commerce mediante una auditoria de campo, para sustentar el diagndstico situacional del proyecto
integrador con evidencia empirica y comparativa.

Antecedentes / Escenario

En el desarrollo de un plan de negocios digital, el Benchmarking no es solo una comparacion
de precios, sino un analisis profundo de cdmo la competencia comunica su propuesta de valor a
través de su interfaz. Para un administrador, entender el posicionamiento, el modelo de negocio y la
trayectoria de los lideres del sector es vital para identificar brechas de mercado y oportunidades de
diferenciacidn. Una auditoria visual rigurosa permite validar si las estrategias de la competencia son
coherentes con su presencia digital actual.

La practica se desarrolla en un entorno de "Laboratorio de Inteligencia de Mercados". Los
estudiantes, organizados en sus grupos de proyecto, realizan una inmersion digital en los sitios web
seleccionados, recolectando datos histdricos, estratégicos y visuales de forma simultanea.

Recursos necesarios
e Humanos: Docente tutor y grupos de proyecto constituidos.

e Tecnoldgicos: Dispositivos de cdmputo con internet, herramientas de captura de pantalla
(Lightshot, Recortes) y procesador de textos.

e Materiales: Guia Practico-Experimental y ejemplos de auditorias visuales profesionales del
Capitulo 3 del proyecto modelo.

Planteamiento del problema

Muchos proyectos de e-commerce fallan al ignorar los estandares visuales y estratégicos de
su industria, resultando en plataformas que no generan confianza o que utilizan modelos de negocio

inadecuados. ¢ Cémo puede un diagndstico basado en evidencia visual y perfiles estratégicos
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determinar la competitividad de una propuesta de e-commerce frente a los referentes del mercado
local e internacional?
Pasos por realizar
e Seleccién del Set Competitivo.
e Levantamiento del Perfil Estratégico.
e Auditoria Visual y Captura de Evidencia
e Analisis de Posicionamiento.
e Integracion del Capitulo Il del Proyecto.

Desarrollo

La ejecucidn de la practica consiste en el desarrollo técnico del Capitulo Il del proyecto
integrador, centrandose en la auditoria de seis sitios web del sector comercial elegido, incluyendo el
proyecto propio y cinco competidores directos. Los estudiantes deben realizar una identificacidn
exhaustiva por cada organizacién, redactando su perfil estratégico mediante la definicién de su
propuesta de valor, modelo de negocio, resefa histdrica y alcance de mercado. Simultdneamente, se
procede al levantamiento de un cuerpo de evidencia grafica mediante capturas de pantalla de alta
resolucién, las cuales deben ser editadas y rotuladas profesionalmente para demostrar la
arquitectura visual de cada plataforma. Finalmente, se analizan los datos de posicionamiento y
participacién para establecer un diagndstico comparativo que fundamente las decisiones
estratégicas del plan de negocios, consolidando la informacién en un informe técnico bajo los

estandares institucionales requeridos.

L . Antonio de Ulloa N28-30
@ (+593) 96 356 1961 @ admisiones@itg.edu.ec @ ¥ Diogo de Ationza (Esay. @ WWW.ITQ.EDU.EC

48




INSTITUTO SUPERIOR
TECNOLOGICO QUITO

& ormamos tu PROPOSITO DE VIDA

SUPERIOR
%m
Farmmavan Ly PEOAIRITO DN VDA

3 Ccarinvom
Desarvello

En ¢l presente capitulo se detalla la metsodologia empleada para levar a cabo la
mvestigaciin sobre ¢l andlisis ded comercio electrdnico en ol sector de la educaciin en
Barca. Sc deswrile el cufogue iwcwdologioo geneiel, b onicas de socuboocon Jdo daton
utilizadas, of proceso de seleccitn de bos sitios web analizados v el instrumento
disefiado pars el registro de la informaciin.

El desarrollo de este proyecto se estractund en las siguientes fases: sevision
bebliografica, disefio metodolégico, recoleccidn de datos, mndliis de resultndos y
elabomcidn del mfoame fimal. Durante ¢l proceso de investigaciin se reconece la
postbilidad de que sunjan ajustes o modficaciones a b metodologhy micial, los cuales
fueron dedodancate docunsentados y justificados com ¢l fin de garsntizar ls valuez del
estudio.

La clanidad y peecisida en ln descripeidn de la metodologia son fundamentales
parn asegurar la confiabilidad, vabidez y replicabilidad de Jos resultados obtenidos,
permitiendo que el andlisis pueds ser aplicado o comparado en investigacicoes futums
desro del Ambito del comescio electrnico educativo.

Selecelon de los sitlos web analizados

Para el desamallo del andlisis se seleccionaron seis plataformas intermacionales
de educacion en linea, reconocidas por su trayectora, alcance global y uso mtensvo de
modelos de comercio electronice pam la comercializacidn de servicios odacativos
digntales. La sddeccidn se realizd considerando entenos como hderzzgo en ef mercado,
diversidad de modelos de negocio, accesibelidad digital y presencia octiva cn entomos

virtuales.

A continuacion, se presenta wna descripoidn general de cada uno de los sitios
web seleccionados, con el peopdsito de proporcionas un comexto sobee su actividad,
modelo de negocio y camoleristicas relevantes de su platafoman digisal

~
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Nomhbre del Slolo Weh: Coursers

URL: hbips: www. courseriorg

Deseripelin General del Negoebs: Cowrsera e una plamfoms intermacionsl de
edecocidn en limea dedicads & la comercializacidn de servicis educativos digitales,
enfocsda en la formecidn scodénmica, profisional y iéenica. Opem como un
intermediane entre universidsdes, empresss tecnoldgicas ¥ usuanos fimales, ofreciendo
programas edecativos estnoctomdes o ravés de su ploaiorma digiml.

Tipe de productos o servichs gue ofrece: Cursos en linea. especializaciones,
cerfificacionss profesionales, programas universitomos, licencistums y masswias en
maodalidnd virtusl,

Misdelo de negocio: Business o Consumer (B3] v Business 1o Basiness
(B}, sfreciends servicios anto & esiudianies individeales como & empresas &

nstiluciones educativas.

Breve bistorks o travectoria de la enypresa: Coursern foe fundada en 2002 por
los profesones Andrew Mg v Daphae Koller 32 la Universidad de Stanford. Desde su
creacidn, ln plmaforma ba experinenisds mn crecindents sostenida, convirtiéndose en
una de las principales referencias globales en educacion digial.

Tamads de la cmpresa: Frgeess grande, con millones de ususnos registrados
o mivel mundial v alisress con mébs de ) mniversidades ¢ instituciones.

Presencla en & Mereado: Coentn con una presencia shamente corsolideda en
el mercsdo glohal de edweacidn en lines, siendo una de las plainformas mis utilendas
para fomsacidn académice v profesional.

Plomera y Lider: Coursera es corsidernda piomera en la mesificocidn de los
cursos miversitarios en linea (MO0Cs) v lider en aducecidn diginal de nivel scadémuico.

Adaptacids ¢ Isnovaciin: Ha iscorporade eenologies conso analitica de
mprendizaje, cenificaciones digitales, inteligencia anificial pam recomendociones de

carsis ¥ allanzas esiratégices con empresas ldenes.

[] commuane G mnuemgiamine (§) Spmomioiitic @ wawnarsue:
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Impacts Social y Laboral: Contribuye o 1 enspleabiladad v desarmollo
profiesional de milloes de persones, focililnndo ] acceso & educacidn de calided v

oporiunidades laborales.
Adcanee geogrifico (beeal, reglonal, nackenal): Global

Posiclossmbesie de b mares: Coursem se posiciong oomo una plainfoms

mcodémica de alto prestigio, onenisds o la excelencia educativa y o desanrollo

profesional.

Pantielpaebin en o mercado: Alm pamicipaciin deniro del mercado ghobal de

edecociin en lines, especialments en ol segmento universien o § conpomtive.

PSP
COUrsss T =

Habilidades de nivel superior.

Ahorros de Aflo Nuevo,

Aprerede S mds de 350 de lae mejones enbaersklades v empresas

T WUk [k Goophe ﬁ =y Wi
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Coursera g

Next level skills.

New Year savings.

0006
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Skills for stronger

connection Wanta
at work, in ext level skills
relationships, NEW Career Supumerpew s gs.
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Cotnemia

et Al Laas i s wwn bl iy v S

Nomshre def Sitho Weh: edX

URL: hups Swww ody e

Deseripelda General del Negocke: odX o5 una plamatorma intersacional de
educacsin en linca dedicada 2 la oferma de servicios edacatives dipaales de nivel
académico y peofesional. Sa modelo se basa en la colaboracion con wmiversidodes,
msutuciones educativas y organizaciones de prestigio mundial pam brindar programas
formativos estrectumados, accesibles a traves de estomos digitales. La plataforma se
orcaaa prncipalmense a la educacidn supenor, la formacidn continua y el desarrallo de
competenciss profesionales, utilizando el comercio electrnico como canal peincipal

para la distribucidn de sas servicios.

Tipo de productos o servickes que ofrece: adX ofrece una amplhiz gama de

servickos educativos digitales, entre Jos que se imcluyen:

o  Cursos universitanos en linea (MOOCs)

o  Cenificaciones profesionales.

C PRUC) 9 158 190 f—J abroiocttiuiabthis \-) ~:.:-', @
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Resultados esperados

Documentacién Técnica: Creacidén de un expediente detallado de la competencia con rigor
académico.

Pensamiento Critico: Capacidad para evaluar modelos de negocio y propuestas de valor a
través de la observacion empirica.

Evidencia Empirica: Generacion de un banco de imagenes y datos que sustenta la viabilidad

del proyecto final.
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3.4 Practica experimental 10

Cargo: Docente Especialista

Nombre: Mgs. Diana Patricia Méndez

Asignatura: Ecommerce

Carrera: Administracion Nivel: Segundo nivel
Estudiante:

ACTIVIDAD PRACTICO EXPERIMENTAL EN EL ENTORNO ACADEMICO
Consolidacion Estadistica del Modelo eMica

Objetivo

Tabular y visualizar los resultados de la auditoria de las tres fases del modelo eMICA
(Promociodn, Provisidn y Procesamiento) mediante herramientas estadisticas, para diagnosticar
cuantitativamente el nivel de madurez digital del sector analizado.

Antecedentes / Escenario

Un diagndstico administrativo solo es sélido cuando la evidencia se traduce en cifras. El
modelo eMICA, al ser una matriz dicotdmica (0 y 1), permite cuantificar qué tan avanzada esta una
empresa en la adopcién del comercio electrénico. Para un administrador, la tabulacion estadistica es
el paso previo para identificar brechas competitivas; no basta con saber que un sitio "falla", es
necesario medir el porcentaje de incumplimiento para priorizar inversiones en tecnologia y
marketing.

La practica se desarrolla en un laboratorio de analisis de datos. Los estudiantes utilizan las
matrices de investigacion recolectadas en las practicas anteriores (Unidad 2 y 3) para realizar el
procesamiento técnico en hojas de calculo, convirtiendo datos brutos en cuadros estadisticos de
valor gerencial.

Recursos necesarios
e Humanos: Docente tutor y grupos de trabajo del proyecto final.

e Tecnoldgicos: Computadoras con software de hoja de calculo (Microsoft Excel) y las matrices
eMICA completadas.
e Materiales: Guia Practico-Experimental y manual de férmulas basicas de Excel para porcentajes.

Planteamiento del problema

La dispersion de datos cualitativos dificulta la comparacidn objetiva entre empresas de e-
commerce. ¢Cémo se puede medir con exactitud el nivel de evolucién digital de una organizacién
frente a sus competidores y qué herramientas estadisticas permiten visualizar los puntos criticos de

mejora en las fases de interaccion y procesamiento de pagos?
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Pasos por realizar
e  Estructuracion del Libro de Trabajo.
e Tabulacién de Resultados de Auditoria.
e (Calculo de Indicadores de Cumplimiento.
e Generacién de Cuadros Comparativos.
e Validacion y Carga de Archivo.
Desarrollo
La ejecucion de la practica consiste en la consolidacion cuantitativa del modelo eMICA

mediante la organizacion de un libro de Excel estructurado en pestafias independientes para las

fases de Promocioén, Provisidon y Procesamiento. Los estudiantes deben proceder a la tabulacién de
los puntajes obtenidos (0 y 1) por cada uno de los sitios web auditados, asegurando la integridad de
los datos recolectados en las etapas previas de investigacion. Posteriormente, se realiza la
generacioén de cuadros estadisticos que incluyan el cdlculo automatico de porcentajes de
cumplimiento por cada nivel, permitiendo una interpretacién técnica del desempenio digital de cada
empresa. Este proceso de visualizacidon de datos permite diagnosticar el nivel de madurez del sector
y establecer una linea base para las propuestas estratégicas del proyecto final. Finalmente, el archivo
es depurado y rotulado segun los requisitos técnicos explicados en clase para su entrega obligatoria

en la plataforma virtual.
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Modelo eMiIca finalizado:

Fases Niveles Atributos 1er Sitio | 2do Sitio | 3er Sitio | 4to Sitio | 5to Sitio | 6to Sitio Total Porcentaje
Nombre de la pagina Coursera edX Udemy Platzi Khan Llnkefjln
Academy | Learning
Sitio seguro de Navegacion 1 1 1 1 1 1 6 100%
Nivel1 Correo electrénico 0 1 0 0 0 0 1 17%)
Informacion BasicalNamero de Teléfono / Whatsap 0 0 0 1 0 0 1 17%
Direccion 1 1 1 1 1 1 6 100%
Fotografias 1 1 1 1 1 1 6 100%
FASE1 Informacién Ubicacién 1 1 1 1 1 1 6 100%
PROMOCION

Formulario de contacto 1 1 1 1 1 1 6 100%
Péagina web disponible en otro idioma 1 1 1 1 1 1 6 100%
Politicas de cancelacién 1 1 1 1 1 1 6 100%
Nivel 2 Certificados de calidad 1 1 1 1 0 1 5 83%|
Informacion  |Servicios compl ios 1 1 1 1 0 1 5 83%)
complementaria |Email de contacto 0 0 0 1 0 0 1 17%|
Informacion en otro idioma 1 1 1 1 1 1 6 100%;
Comunicacién de noticias /eventos 1 1 0 1 1 1 5 83%
Promociones e incentivos 1 1 1 1 0 0 4 67%
Catalogo basico de servicios 1 1 1 1 1 1 6 100%
Nivel 1 Precios 1 1 1 1 0 1 5 83%)
Interactividad Baja |Informacion detallada de los Productos 1 1 1 1 1 1 6 100%
Formulario de c L 1 1 1 1 1 1 6 100%,
Catalogo de alto nivel de servicios 1 1 1 1 1 1 6 100%
FAQS (seccién de freguntas frecuentes) 1 1 1 1 1 1 6 100%
Nivel 2 Ayuda al cliente 1 1 1 1 1 1 6 100%
Interactividad  |Buscadores 1 1 1 1 1 1 6 100%!
Media Hiperlinks 1 il i il il i) 6 100%;
Descarga de folletos 0 materiales 1 1 1 1 1 1 6 100%
Sugerencias 1 1 1 1 1 1 6 100%
Chat 0 0 0 1 0 0 1 17%
FASE 2. Foros 1 1 1 1 1 1 6 100%
PROVISION Blogs 1 1 1 1 1 1 6 100%
Presencia _en redes sociales 1 1 1 1 1 1 6 100%
Whatsap 0 0 0 1 0 0 1 17%
Facebook 1 1 1 1 1 1 6 100%;
Nivel3 Ir.1$ta gram 1 1 1 1 1 1 6 100%
Interactividad Alta Ll.nkedln 1 1 1 1 1 1 6 100%
Tik Tok 0 0 1 1 0 0 2 33%)
Youtube 1 1 1 1 0 1 5 83%)
Comentarios de clientes 1 1 1 1 1 1 6 100%
Opciones de idiomas 1 1 1 1 1 1 6 100%
Tour Virtual 0 0 0 0 0 0 0 0%
Videos 1 1 1 1 1 1 6 100%
Version en aplicaciéon movil 1 1 1 1 1 1 6 100%
FASES3. Compra en linea por medio de carrito de compras 1 1 1 1 0 1 5 83%)
PROCESAMIENTO Pagos Online  (Transacciones 1 1 1 1 0 1 5 83%|
Opciones de pagos 1 1 1 1 0 1 5 83%)

Fase 1 nivel 1 de informacion basica:

PORCENTAJE DE ATRIBUTOS NIVEL 1
INFORMACION BASICA

Atributos Porcentaje W Sitio seguro de Navegacién M Correo electrénico W Némero de Teléfono / Whatsap
Nombre de la pagma W Direccién W Fotografias W Informacién Ubicacién
Sitio seguro de Navegacion 100%
Correo electronico 17% 2 g 2 2
E E E E
Numero de Teléfono / Whatsap 17%
Direccion 100%
Fotografias 100%
Informacién Ubicacion 100%
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Porcentaje de cumplimiento de pagina:

Nombre de la pagina

Coursera edX

Udemy

Platzi

Khan Academy

LinkedIn Learning

Porcentaje

66% 83%

66%

83%

66%

66%

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Porcentaje de Cumplimiento de Pagina

Porce

M Coursera MedX ®Udemy ™ Platzi

Fase 1 nivel 2 informacion atributos:

@ (+593) 96 356 1961 8 admisiones@itg.edu.ec @

ntaje

M Khan Academy M LinkedIn Learning

Atributos Porcentaje
Formulario de contacto 100%
Pagina web disponible en otro idioma 100%
Politicas de cancelacion 100%
Certificados de calidad 83%
Servicios complementarios 83%
Email de contacto 17%
Informacion en otro idioma 100%
Comunicacién de noticias /eventos 83%
Promociones e incentivos 67%

PORCENTAJE DE ATRIBUTOS NIVEL 2 INFORMACION
COMPLEMENTARIA

B Formulario de contacto
M Politicas de cancelacion

B Email de contacto

100%

B |nformacion en otro idi

@
1

100%
100%

67%

B Promociones e incentivos

B Certificados de calidad

oma

83%

17%

Antonio de Ulloa N28-30
y Diego de Atienza (Esq).

B Pagina web disponible en otro idioma
B Servicios complementarios

B Comunicacion de noticias /eventos

100%

83%
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Fase 1 nivel 2 informacion complementaria:

Nombre de la pagina Coursera edX Udemy Platzi | KhanAcademy | LinkedIn Learning
Porcentaje 88% 88% 7% 100% 55% 66%

Porcentaje de Cumplimiento de Pagina

120%

100%

80%
60%
A0%
20%

0%

Porcentaje

M Coursera MedX MUdemy MPlatzi MKhanAcademy M Linkedin Learning

Resultado final fase 1

Nombre de la pagina Coursera edX Udemy Platzi Khan Academy LinkedIn Learning
Basica 66% 83% 66% 83% 66% 66%
Complementaria 88% 88% 7% 100% 55% 66%

Resultado Complementario sitios Ecommerce Fase 1

120%
100%

80%

60%
40%
20%

0%

Coursera Udemy Platzi Khan Academy LinkedIn Learning

B Basica M Complementaria
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Fase 2 nivel 1 informacion basica atributos:

Atributos Porcentaje
Catalogo basico de servicios 100%
Precios 83%
Informacidn detallada de los Productos 100%
Formulario de consultas 100%

Porcentaje de Atributos Nivel 1 Informacidn Baja
120%

100% 100% 100%

100%
83%

80%
60%
40%
1

20%

H Catéalogo basico de servicios M Precios

0%

M Informacidn detallada de los Productos B Formulario de consultas

Fase 2 nivel 1 informacion basica:

Nombre de la pagina Coursera edX Udemy Platzi Khan Academy | LinkedIn Learning
Porcentaje 100% 100% 100% 100% 75% 100%

Porcentaje de Cumplimiento de Pagina

120%

100%
80%
60%
40%
20%

0%

Porcentaje

M Coursera MLinkedinLearning MedX M®Udemy MPlatzi ®KhanAcademy
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Fase 2 nivel 1 informacion media atributos

Atributos Porcentaje
FAQS (seccion de freguntas frecuentes) 100%
Ayuda al cliente 100%
Buscadores 100%
Hiperlinks 100%
Descarga de folletos o materiales 100%
Sugerencias 100%

Porcentaje de Atributos Nivel 2 Informacién Media

1

B FAQS (seccion de freguntas frecuentes) M Ayuda al cliente W Buscadores

120%

100%

80%

60%

40%

20%

0%

W Hiperlinks M Descarga de folletos o materiales M Sugerencias

Fase 2 nivel 1 informacion media atributos

Nombre de la pagina Coursera edX Udemy Platzi Khan Academy LinkedIn Learning
Porcentaje 100% 100% 100% 100% 100% 100%

Porcentaje de Cumplimiento de Pagina

120%

100%
80%
60%
40%
20%

0%

Porcentaje

B Coursera MedX MUdemy MPlatzi MKhanAcademy M Linkedin Learning
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Fase 2 nivel 1 informacion alta atributos

120%

100%

80%

60%

40%

20%

0%

33%

17%

B Chat
W Opciones de idiomas
M Foros

M Facebook

Atributos Porcentaje
Chat 17%
Foros 100%
Blogs 100%
Presencia en redes sociales 100%
Whatsap 17%
Facebook 100%
Instagram 100%
LinkedIn 100%
Tik Tok 33%
Youtube 83%
Comentarios de clientes 100%
Opciones de idiomas 100%
Tour Virtual 0%
Videos 100%
Version en aplicacion movil 100%

Porcentaje de Atributos Nivel 3 InformacionAlta

100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
83%
17%
=
1
W Tik Tok N Youtube B Comentarios de clientes
m Tour Virtual m Videos W Version en aplicaciéon mavil
m Blogs M Presencia enredes sociales ® Whatsap
M Instagram M LinkedIn
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Fase 2 nivel 1 informacion alta atributos

Nombre la pagina Coursera edX Udemy Platzi Khan Academy LinkedIn Learning
Porcentaje 73% 73% 80% 93% 66% 66%

Porcentaje de Cumplimiento de Pagina

100%
90%
80%

70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Porcentaje

B Coursera MedX M Udemy MPlatzi MKhanAcademy M Linkedln Learning

Resultados fase 2

Nombre de la pagina Coursera edX Udemy Platzi KhanAcademy | LinkedIn Learning

Baja 100% 100%: 100% 100% 75% 100%
Media 100% 100%: 100% 100% 100% 100%
Alta 73% 73% 80% 93% 66% 66%

Resultado Complementario sitios Ecommerce Fase 2

120%

100%
80%
60%
40%
20%

0%

Coursera Udemy Platzi KhanAcademy  Linkedln Learning

B Baja WM Media WAlia
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Resultados fase 3 at

ributos

Atributos Porcentaje
Compra en linea por medio de carrito de compras 83%
Transacciones 83%
Opciones de pagos 83%

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%

10%

0%

Porcentaje de Atributos de Pagos Online

B Compra en linea por medio de carrito de compras

Resultados fase 3 cumplimiento por pagina

1

M Transacciones

B Opciones de pagos

Nombre de la pagina Coursera edX Udemy Platzi Khan Academy LinkedIn Learning
Porcentaje 100% 100% 100% 100%; 0% 100%;
Porcentaje de Cumplimiento de Pagina
120%

100%
80%
60%
40%
20%

0%

Porcentaje

B Coursera M KhanAcademy M Linkedinlearning MedX M®EUdemy M Platzi
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Resultados fase 3

Nombre de la pagina Coursera edX Udemy Platzi Khan Academy | LinkedIn Learning
Porcentaje 100% 100% 100% 100% 0% 100%

Resultado sitios Ecommerce Fase 3
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Coursera Udemy Platzi Khan Academy LinkedIn Learning

Resultados esperados

Matriz Cuantitativa: Obtencién de un diagndstico numérico preciso sobre el estado del e-commerce
analizado.

Habilidad Analitica en Excel: Dominio de herramientas de tabulacion y calculo de porcentajes
aplicados a negocios.

Sustento del Proyecto: Consolidacion de la base estadistica que justifica el plan de mejora del
proyecto final.
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