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ler Informe Parcial

INTRODUCCION

a. Proceso de difusion del curso y convocatoria

EQUIPO/DOTACION DEL PROGRAMA

A continuacion, el listado de Directores, profesores, tutores, relatores, coordinadores y
asistentes que formardn parte del Programa y cumpliran roles a lo largo del mismo:

Nombre Apellido Rol

Marcos Pueyrredon Director Proyecto
Sebastian Herrera Director Academico
Ada Isabel Vaquer Coordinador Academico
Facundo Grosso Coordinador Operativo
Pablo Godoy Coordinador Operativo
Delfina De la Rua Tutor Online

Natalia Bevacqua Tutor Online

Edna Galves Relator

Veronica Bertuzzi Relator

Sebastian Herrera Coordinador Mentoring
Patricia Schifini Coordinador Mentoring
Patricia Schifini Coordinador Comunidad de Practicas
Virginia Caceres Profesores

Juan Cruz Mifiones Profesores/Mentores
Alejandro Vicchi Profesores

Jose Maria Allonca Profesores

Victor Barrionuevo Profesores
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Nathalie Jacobs Profesores

Zayde Gutierrez Profesores

Daniela Gonzalez Profesores

Marcelo Fedele Profesores

Giselle Borau Profesores

Christian Matich Profesores

Romina Gaya Profesores/Mentores
Mariana Suarez Profesores

Paola Zingman Profesores

Maria Pia Bonacossa Eyras Asistente apoyo Disefio Grafico & Multimedial
Rarmiro Rodriguez Andre Profesores

ETAPA LANZAMIENTO

Se realizaron a través de un comunicado oficial, previo al inicio del Programa y luego de
emitidos los Webinars de sensibilizacién en vivo durante el mes de junio de 2021, las
siguientes acciones de difusion desde los canales oficiales del Gobierno de la Provincia de
Santa Fe, Secretaria de Comercio Exterior y Agencia Santa Fe Global, y el eCommerce
Institute:

- Envios de mail desde casillas oficiales a las instituciones provinciales que agrupan a
publico de interés, como son Camaras, Clusters y Asociaciones empresariales,
Colegios profesionales, Agencias para el Desarrollo, oficinas de produccién de los
municipios, bases de datos propias de empresas y emprendedores.

- Publicaciéon de la Landing Page del Programa en todas las redes sociales oficiales de
la Agencia Santa Fe Global, LinkedIn, Instagram, Facebook, WhatsApp, Twitter y
pagina web de Santa Fe Global.

- Llamados telefénicos a los participantes de los webinars del 16 y el 23 de junio de
2021.

Mailing desde cuentas oficiales de la Provincia difundiendo el programa:
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POSTULACIONES ABIERTAS! Santa Fe Exporta Digital: Programa de Capacitacion y Aceleracion en eCommerce Crossborder  25/6/2

olotecnologico.net

omsormn.  SaNta Fe A |

DEIRVERSIONES e

Santa Fe
Exporta Digital

PROGRAMA DE CAPACITACION
Y ACELERACION EN

ECOMMERCE
CROSSBORDER

Servicios Profesionales y Bienes

Santa Fe Exporta Digital: Programa de Capacitacion
y Aceleracion en eCommerce Crossborder

s Profesionales y Bienes

8 O

100 % INICIO De 19:00 a 21:00
ONLINE 28 DE JUNIO GMT-3 Hora Argentina

Objetivos del Programa:

 Ingresar al mundo del “eCommerce Cross-Border”.

* Conocer los procesos y los actores involucrados en la expo-impo de bienes y
servicios por Internet.

* Dotar a los participantes de herramientas para hacer negocios transfronterizos.

 Usar Internet como el vehiculo para establecer nuevos socios comerciales y
diversficar asf el riesgo.

 Desarrolar y gestionar un plan estratégico, enfocado en el desarrolo de
productos alineados al eje del negocio y a las capacidades que brinda Internet
y las nuevas tecnologias.

‘CONOCE EL CALENDARIO VER EL BROCHURE
Entra aqui Entra aqui

)
Director General Director
Marcos Pueyrredon Sebastian Herrera
Presidente eCommerce Institute Manager
Global Executive SVP VTEX Price2b
Linked Linked

‘CONSULTAS:
Administrativas: Luciano Acuiia - Cel. (+54-9-11) 5906-5540

Sobre el programa: Inés Frazzatti -

‘ Ing.inés Frazaatti
sz tantegosar
Calle
SANTA FE GLOBAL Ninisterio de Produccian, Cienciay Tecnologia

Difusién del programa desde cuenta de Twitter de Santa Fe Global
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Santa Fe Global

¢,S0s profesional y querés vender tus servicios al exterior a través de
plataformas digitales? ;Sos una PyME y querés vender tus productos de
forma digital? jEste programa es para vos! Q

Santa Fe
Exporta Digital

Programa de Capacitacion
y Aceleracion en

ECOMMERCE
CROSSBORDER

SERVICIOS PROFESIONALES Y

Comeme
Qi (@) sz SontaFe|

Noticia en pagina web del Gobierno de la Provincia de Santa Fe difundiendo el Programa
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NOTICIAS PRODUCCION, CIENCIA Y TECNOLOGIA | LUNES 14 DE JUNIO DE 2021 o o @ @ O

LANZAN UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA
PROMOVER QUE PROFESIONALES Y PYMES EXPORTEN A
TRAVES DEL COMERCIO ELECTRONICO

Esta destinado a diseriar e implementar un plan integral para promover las
exportaciones mediante sus propias tiendas en linea y/o los marketplaces con
foco en el mercado local, de Latam, regional y global.

an meeme CONSEJO FEDERAL Sontc Fe
rserrma e e DE INVERSIONES Brouici

Santa Fe

Exporta Digital

PROGRAMA DE CAPACITACION
Y ACELERACION EN

ECOMMERCE
CROSSBORDER

Servicios Profesionales y Bienes

El gobiermno de la provincia realizard este miércoles desde las 17:30hs la presentacion del Programa de
capacitacion y aceleracion Ecommerce Crossborder de Servicios Profesionales y Bienes, herramienta
destinada a disenar e implementar un plan integral para promover las exportaciones a traves del
Comercio Electrénico Transfronterizo de las MiPyMES y los profesionales de la de la provincia, mediante
sus propias tiendas en linea y/o los marketplaces con foco en el mercado local, de Latam, regional y
global.

00e00

El programa que es impulsado por la Secretaria de Comercio Exterior y Agencia Santa Fe Global de la
Provincia de Santa Fe, en conjunto con el Consejo Federal de Inversiones (CFI) y el eCommerce Institute,
esta destinado a profesionales y técnicos de la provincia que estén interesados en vender sus servicios a
través de plataformas digitales: ingenieros, arquitectos, disenadores, abogados, traductores,
desamolladores y afines. También integrantes de empresas, emprendedores, pymes y usuarios en
general que desarrollen su actividad en el sector productivo de la provincia.

b. Webinars de sensibilizacion:

Se dictaron 2 webinars de sensibilizacién a cargo de representantes de La Secretaria de
Comercio Exterior y Agencia Santa Fe Global de la Provincia de Santa Fe, en conjunto con el
Consejo Federal de Inversiones CFl y el eCommerce Institute. Se generé el lanzamiento del
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Programa Santa Fe Exporta Digital: Programa de Capacitacion y Aceleracion en eCommerce
Crossborder de Servicios Profesionales y Bienes.

Los Webinars se realizaron a través de la aplicacion zoom, con una duracién de una horay
media con el fin de sensibilizar sobre la importancia de exportar bienes y servicios
profesionales y los beneficios que se pueden tener.

e Primer Webinar de Difusidn: Importancia de los servicios y datos en el Marketing
Internacional Online. La competitividad global y |la estrategia comercial para generar ventas.
e Segundo Webinar de Difusion: Exportacién de servicios profesionales y bienes. La
empresa global y los nuevos modelos disruptivos.

Participaron el Sr. Gobernador de la Provincia de Santa Fe, CPN Omar Perotti, el Secretario
General del CFl, Lic. Ignacio Lamothe, el Ministro de Produccién, Ciencia y Tecnologia, Med.
Vet. Daniel Costamagna, el Secretario de Comercio Exterior de la Provincia de Santa Fe, Lic.
German Burcher y el Director del eCommerce Institute, Mg. Marcos Pueyrredon.

Luego del acto se realizaron dos Webinar a cargo del Presidente del eCommerce Institute,
Mg. Marcos Pueyrredon y del Director del Programa Lic. Sebastidan Herrera; con el objetivo
de brindar conocimientos, herramientas y recursos a ejecutivos de empresas, Pymes y
emprendedores que desarrollen su actividad en el ambito de la Provincia de Santa Fe que
les permitan desarrollar y gestionar un plan estratégico de Digital Commerce enfocado en
la exportacién de servicios y bienes.

Se realizd la difusion e inscripcién de los Webinars a través de la siguiente Landing page:
https://ecapacitacion.org/webinar-programa-crossborder-ecommerce/

» Commerce p—
Institute (> Acced al Auia vinuar 47

‘mpowering the Global
Digital Ecosystem

CURSOS FORMACION EJECUTIVA ACCELERATION DOCENTES CERTIFICACION BECAS COMUNIDAD CONTACTO Q

Commerce \ |
Qe @ ey Somtafel

Programa de Capacitacion y Aceleraciéon en

SERVICIOS PROFESIONALES Y BIENES

+Digital Acceleration Program

Inscribase




Inscriptos

A continuacion se podra ver el listado de inscriptos a cada Webinar (detallado por Webinar):
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Manuel

Nombre Apellido Nombre Apellido Nombre Apellido
Lucas Candioti Andrés Weskamp Ariel Rasia
Marisol Cacchiarelli FEDERICO | LUCHTENBE Gabriel Garro
RG
Javier De Tomas Perosio CLARA BUGALLO
Gregorio
Daniela Viale graciela Savino Noelia Ros
ROMINA SUDACK Jose Sklate Boja Selene Follonier
Manuel
Fabricio Appiani Mariana Taglioli Andres Mengoni
Fernando | Giorgio DAIANA SULIGOY Rodolfo Langhi
Lucio Racedo Hernan Cianciardo Anabella Battistini
Martin
Maira Piedracuev Juan Cruz | Mazzetti Aranza Gimenez
a
Gaston Pérez Marianela | Donnet Natalia Sanseverino
Mazas
Luisina Palombarin Camila Rasello FABRICIO | CORBO
i
Ingrid Renzone Facundo Oliver Virginia Mainardi
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Gretel Clausen Julia Ramis Andrea Larrea
Lisandro Isa IVAN RITVO Roberto Fleiderman
Silvana Lépez Ximena Gomez Dayan Benavides F
Pamela Stiven

paula biancardi pablo Zarate Victor Salinas
Enzo Gonzalez Santiago Molfino German Luna

Juan Minotti Walter Lescano Pablo Mendoza
Ignacio

Marlon Miranda eugenia zurdo Sara Daitch
MARIA DAPELLO Francisco | Gianotti Marina Romero
LAURA

Maximilia | Lencina Edgardo Quiros Adrian Borella

no

Maria De Lorenzi Micaela Acosta Delfina Fioramonti
Cecilia

LUCRECIA | GALLEGOS Delfina Lopez Enrique Neville
Agustina Bruno Matias Casaretto Agustin Botteron
Laura Ferndndez Pablo Rucci Alex Lesaint
maria jose | veglia Mariano Pfaffen Florencia | Bosio

10
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Patricia Gdémez Maria Armando CEcilioa Cuello
Victoria
Evelin Olivero Emiliana Hidalgo Matias Lemos
Hernan Conder Agustina Ronchi Matias Perassi
Maximilia | Ferraro Maria Mayas Paez RODRIGO | DOMINGORE
no Cecilia NA
Concepcid
n
Luciana Coscione Matias Amezqueta Carlos Cagna Vallino
Alejandra | Pujadas Federico Garrone Maria Feres
Victoria
Julia Comelli Mercedes | Carrizo Macarena | Martel
Sanchez
Guillermo | Strazza Miguel Andino Adrian Grecco
Plechuk
Horacio Kraus Osvaldo Musto Victoria Bonifacino
Nieves Aluani Julian Maina Camila Dei Cas
Andres Ramallo Gina Giaramita Lucas Dunky
Nicolas
Jonatan Florez FEDERICO | MAZZA Candela Figueredo
Claudia Garcia Rodolfo Gonsolin Maria Dariozzi

11
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mariana diaz Silvina Funes Gerardo Bellotti
alejandra
Nahuel Villalba zulema castagnani Guillermo | Peitton
Santiago Quinones Facundo Rossello Luis Baraldi
Oller
Barbara Millan Cynthia Gomez Oscar Pinnola
Emanuel Rébori Lorena Nicola LEONARD | MAZzZO
0
Maximilia | Laurenti Florencia | Espinaco Emilia Shocron
no
Ramiro Almeida Maria Talamo Carina Lowenstein
Florencia
Alberto Serra Doris Portillo Magali Sirini
Jose
Jose Ordofiez Gaston Briiggeman Mariela Quintana
n
Yanel Guastalla Tomas Videla luis ramirez
Andrea Limido Virginia Bracamonte Diego Ferrero
Victoria Martin PABLO Montenegr Abel Ranni
Nicolas o
Graciela Bonomelli Paula Giuliani Marcelo Fernandez
Mauricio Fontela Rodrigo Bossi Bruno Gelman

12




CONSEJO FEDERAL
DE INVERSIONES

Norberto | Weidmann Gabriela Principe GEORGIN | GALLO
A
Gaston Amorortu Maria Cruia Sebastian | Nuara
virginia
ROMINA SUDACK Leonardo | Furlotti Facundo Gordon
Juan
Claudio Polon Ivan Grande Fernando | Tonella
German Sanchez Sandra Vigetti Leonardo | Tombolato
Mariana Bufarini virginia laorden Ezequiel Clivio
Gaston Raggio Ayelen Amaya Carolina Pavetto
Maria Gutierrez Maia Garrido Agustina Boveri
Daniela Lazzari Marcos Cabana Maria Albornoz
Belén
Pablo Hamud Romina Zingale Rocio Fortuna
Soledad Ville Pablo Godoy Nancy Del tino
Manuel Morello MARIA VOLKEN GERMAN | ROSSETTI ZIO
JULIA
Diego Bazéan Leonardo | Sandoval Viviana Asturiano
Candela Martorell Valentina | Lastra CINTIA CARDOZO
Alejandra | Gonzdlez Ana Laura | Godoy Eric Villalba

13
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Maria Dariozzi Stella Tallano Nadira Quintar
Rosa Maris
DIEGO CASTRO ALEJANDR | ZOGBI Juan Diaz
A Ignacio
FERNAND | FAVA Maria Santi Herndn Galliano
0] Victoria
Sofia Plomer Nicolas Bolcatto Pablo Bruni
Silvia Bacco Juan Bastia Rodrigo Garcia
Ignacio
Facundo Grosso Guillermo | Strazza Luis Villalba
Liliana Franco Viviana Mauri Elio Autino
Pedeesen
Mariana La Cona Romina Rezzénico Edgardo Juncos
Anabel Oviedo Damian Leguizamon Magali Chiacchiera
Sandra Aquino Florencia | Pedn Rodolfo Magri
Rafael
Paula Arnoldi Florencia | Pedn Julia Lopez
Stefania Ropolo Marcelo Perin laura constantin
LUISINA PIETRASAN Santiago Rodriguez Martin Bircher
TA
Maria Ines | Gigli Yamila Chybik Mirta Castiglioni

14
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Carolina Pluda Lidia Santicchia Monica Quevedo
Cecilia Bonello Mauricio | Gauna Victor Pezzetti
Valeria Blason Nicolas Wortzel Tomas Astbury
Inés Frazzatti Julia Fonzo Santiago Estrubia
Ramiro
Luciano Vairoli Luana Moreno MARIANA | BANEGA
Rubén Lo Presti Elisa Bustos Mauro Cuffaro
Roxana Corona
Angel Eberhardt Anahi Heredia Valeria Orihuela
Margarita | Herman Daniela Moyano Victoria martin
Lara Ciani Maria Nieva Alvaro Bastia
Alejandra
Sergio Chavez Yasser Palay Martin Lastra
Esquivel
Ariadna Luciani hernan Larroquette Lucila Pierantoni
Lisi Ferrero Santiago | Vitale Emanuel Landolt
Juan Cruz | Ferreyra Joel Foyth Tamara Pardo Roman
Graciela Baroni Navier Picco Silvana Pecora

15
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Grabaciones de los Webinars
Se podra acceder a la grabacion del Primer Webinar: https://youtu.be/e1oWUi7LDis

Miércoles 16 de junio - 17:30 GMT-3
Importancia de los servicios y datos en el Marketing Internacional Online. La competitividad
global y la estrategia comercial para generar ventas

Se podra acceder a la grabacion del Segundo Webinar: https://youtu.be/nDZef2ZmDp4
Miércoles 23 de junio - 18:00 GMT-3

Exportacién de servicios profesionales y bienes. La empresa global y los nuevos modelos
disruptivos.

Santa Fe
Exporta Digital

apacitacion
n

ECOMMERCE

CROSSBORDER

ESIONAL

Qe @ woeman Santa Fe

P Pl o) o01/14243
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c. Inscripciones de profesionales y seleccion

MODALIDAD Y LISTADO DE POSTULADQOS AL BENEFICIO

Los interesados se postularon a través de una landing page en el sitio (a continuacién) web
del eCommerce Institute creada especialmente para el proyecto en desarrollo. Dentro de la
misma el interesado completé un formulario donde se le requirié la informacién bdsica
necesaria como para determinar la aceptacion o negativa de aquellos interesados en
participar del programa.

Dejamos a continuacion el Formulario donde debian postularse los interesados:

Programa de Capacitacion y Aceleracion Crossborder
Progral acitacion y Aceleracidn en eCommerce Crossborder - Servicios Profesionales y Bienes de
de Santa Fe

Datos Personales;

Nombre y Apellido *

MNombre Apetlidos

Email *
Teléfono *
Provincia

Localidad *

Informacion Profesional:

Empresa *
Sitio web de la Empresa

Cargo *

Se encontrard dentro del listado, la siguiente informacién de cada Postulado:
Nombre y Apellido

Email

Teléfono

Provincia

Localidad

Empresa

Sitio web de la Empresa

17
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Cargo

Titulo de Nivel alcanzado
LinkedIn

Bienes/Servicios

Maximo nivel de estudios alcanzado

@® (Cudl es tu motivacion o incentivo para realizar el Programa?

Elige la orientacion del Programa en la cual mas interesado/a te encuentres:

Compartimos el listado total de postulados al beneficio para recibir el Programa de
formacién profesional, impulsado por La Agencia Santa Fe Global del Ministerio de

Produccidn, Ciencia y Tecnologia, el Consejo Federal de Inversiones (CFl) y el eCommerce

Institute que fue compartido dos veces por dia al Gobierno de Santa Fe

En el siguiente enlace, se puede acceder al Listado de Postulados detallados: Listado de

Postulados

Postulantes - Programa de Capacitacion y Aceleracion Crossborder : Postulados

Andres Ramallo andresramallc 543 408 574770 Santa Fe

San Cristobal

Cowork SC

Unit itaric en curso no aplica
Marisol Rafael marisolrafaelg 3.415.214.068 Rosario Rosario Evoluciona Cc http:/i-https://: Socio- Gerente Terciario finalizado Técnico Su|
Leonardo Furlotti leofurlotti187: 3413028199 Santa fe Granadero Baigorri: FURLOTTI Hnos. Desarrollo y Producci Secundario finalizado Bachiller C¢
Magali Chiacchiera magalichiacct 3.413.701.271 Santa Fe Correa Yihe (Trader de C: de Carne en curso Comercio Ir
Agustina Ercole aguus.ercolef 3.492.584.264 Santafe Rafaela . Ci Unit itari i Ci
Pablo Rucci pablo.ruccii6y 3.492.690.434 Santa Fe Rafaela Granger Nutrii https:/igrange Co-Fundador Unit itari i geni M
Mauricio Gauna doctorgauna@ 5483415896446 Santa Fe Rosario Doctor Gauna http:/iwww.do director médico Universitario finalizado Médico
Gretel Clausen gelausen@leti 3.413.290.520 santa fe Rosario LETIS http:/iwww.let Gerente de Desarrcllo Posgrado finalizado Master en E
Cecilia Cuello ceciliacuellob 3.401.436.733 Santa Fe El Trébol Pragma https:/iinstagr socio gerente Universitario finalizado Ingeniera C
Leticia Debandi leticiadebandi 543.413.994 656 Santa Fe Rosario LD Comunicacién Integral Duefia Universitario finalizado Licenciatur:
Facundo Juar Gordon gbaberturas@ 543.415.317.291 santa fe Rosario GB Aberturas http:/ifaceboo Titular Secundario finalizado Bachiller
Manuel Morello manuelmorell| 3.415.615.389 Santa Fe Rosario Jula Moro http:/iwww.jul; Titular Universitario abandonado no aplica
Nahuel Patricio Villalba 3413149357 5,49E+12 Santa Fe Rosario Micro Giardins https:/imicro-giardino Titular Universitari
Andrea Larrea andrealucialal 543.434.684.864 Santa Fe Santa Fe Profesional independiente  consultora social Universitario finalizado Licenciada
Gerardo Bellotti gerardobellot! 3.416.952.430 Rosario Rosario Bellotti Gerardo, Ing. Titular Universitario finalizado Ingeniero
laura constantin  lauraconstant 3.492.527.110 rafaela rafaela freelance gerente Posgrado finalizado Lic. en Com
Dayan Stiven Benavides Fo stivenbforero{  5.433 424 681.579 Santa fe Santa fe Emst & young https:/iwww.e' Empleado Universitario finalizado Licenciado
Andres Martinez maginoong.pt 543.424.308.163 Santa Fe Santa Fe Unipersonal Titular Universitario finalizado No aplica
Stella Maris  Tallano smtallano@hc 543.416.413.557 Santa Fe Carpinteria a medida Socio Universitario abandonado Perito Merc
. . 7 . . .
Nombre  Apellido  Email Teléfono Provincia Localidad Empresa
.
(LTCA) Leadership
3.415.157.1 Trainnings & Consulting
Grecco agrecco@LTCA.com.ar 93 SantaFe  Rosario Argentina

18
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agustinbotteron@gmail.co 3.425.445.5 San José del
Agustin Botteron m 57 SantaFe  Rincon AyA Ingenieria

agustin@easysoftwarecorp 341153424

Agustin Leperini .com 457 Santa Fe  Rosario Easy Software
3.492.584.2
Agustina Ercole aguus.ercole@gmail.com 64 Santa fe Rafaela
Romero administracionventas@blotta.
Agustina Zabala com.ar 3415482701 Santa Fe Rosario MTA Rosario SRL
ailin@proyectobeta.com.a 5.493.416.1
Ailin Paredes r 69.333 Santa Fe  Rosario Proyecto Beta
alejandra@integranegocio 5.493.415.7
Alejandra Pujadas s.com.ar 09.843 SantaFe  Rosario Ing. Ricardo Gerosa SRL
agimenez@iniciActiva.com 543.426.10 IniciActiva de Maria
Alejandra Giménez .ar 2.682 SantaFe  Santa Fe Alejandra Giménez
Alejandra CORTEZ adm@rygak.com 4.632.049 santa Fe rosario Rygak
543.424.05
Alejandro Welschen genaleja@hotmail.com 6.966 Santa Fe  Santa Fe Fotodental

alejandropriotti@hotmail. 3.562.442.6

Alejandro  Priotti com 38 SantaFe Sunchales NUSAR

Alejandro alejandrowhitelegg@hotm 115951357

Tomas Whitelegg ail.com.ar 1 SantaFe Venado Tuerto Butterfly Consulting
3.492.695.5

Alvaro Bastia alvaro695547@gamil.com 47 Santa Fe  Rafaela Bypconsultores

anabellabattistinil2@gmai 3.492.651.3
Anabella Battistini l.com 20 Rafaela Rafaela Municipalidad de Rafalea

andrealucialarrea@gmail.c 543.434.68

Andrea Larrea om 4.864 SantaFe  SantaFe Profesional independiente

19
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Andres

Andres

Andres

Andrés

Anibal

Ariadna

Ariel

Ayelen

Bernardo

BETINA

Bruno

Cecilia

Cecilia

Cecilia

Ramallo

Martinez

Mengoni

Romero
Jones

Del
Grecco

Luciani

Dolce

Amaya

Aquino

FILIPPINI

Sebastiani

Cuello

Fernandez

Carlini

andresramallo09@gmail.c
om

maginoong.puso@gmail.co
m

andresmengoni@gmail.co
m

estudiorojo.cv@gmail.com

adelgrecco@motoperimetro.c
om

ari.luciani.23@gmail.com

arieldolce@flexocolor.com
.ar

ayelenamaya0@gmail.com

bquino@athix.com.ar

direccion@institutosaintpa
trick.com

brunopablosebastiani@gm
ail.com

ceciliacuellobanchio@gmai
l.com

cfernandez@ideartechcorp
.com

cecilia.carlini81@gmail.co
m

543.408.57
4.770 Santa Fe  San Cristobal
543.424.30
8.163 Santa Fe Santa Fe
3.464.443.0
04 Santa fe Casilda
5.493.424.6
83.484 Santa Fe Santa Fe
3464560322
Santa Fe Chabas
3.407.432.4
71 Santa Fe Santa Fe
3.416.412.4
97 Santa Fe Rosario
3.492.656.4
09 Santa Fe Rafaela
5,43462637
E+11 Santa Fe Rosario
341492844
8 ROSARIO ROSARIO
3.413.514.9 Villa
58 Santa Fe Constitucion

3.401.436.7
33 Santa Fe El Trébol
1.164.598.7
25 Argentina Argentina
342548102
6 SantaFe San Carlos Sud

Cowork SC

Unipersonal

Prestacion de servicios

empresariales

ESTUDIO ROJO

MotoPERIMETRO

Auditorias para

establecimientos
alimenticios

Flexocolor S. A.

Estudio aduanero

bertorello

Calzados Blanco

SAINT PATRICK

Cuentapropista

Pragma

IDEAR TECH

Lyris IT
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Cesar Escobar
Cintia Cardozo
Domingue
Claudio z
Claudio Polon
Damian Pierabella
Daniel Pluss
Daniel King
daniela moyano
Daniela Viale
David Sanchez
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nicolasescobar2@hotmail.
com

pacosanz.cintia@gmail.co
m

cldominguez@hotmail.co
m

claudio@cap-gp.com

damianpierabella@gmail.c
om

dpluss@sipel.com.ar

daniel@danielking.com.ar

danielamoyano-
12@hotmail.com

dfviale@hotmail.com

348263013
5 Santa fe

543.416.00
9.712 Santa Fe

3.476.676.8 San
56 Lorenzo

5.493.413.5
93.100 Santa Fe

341611537
8 Casilda

3.415.557.1
87 Santa Fe

3411561991
01 Santa Fe

543.564.61
9.139 santa fe

5.493.415.5
03.580 Santa Fe

ingagrimsanchez@gmail co 342000000

0 rosario

Reconquista

Rosario

San Lorenzo

SAN LORENZO

Casilda

Rosario

Rosario

ESTACION
JOSEFINA

Rosario

rosario

Emprendedor

Paco sanz

Profesional independiente

CAP GLOBAL PARTNER
Salvaje  Social Media
Agency

Sipel SRL

Triptongo

dyd servicios

DV Consultora

Ingeniero Agrimensor

David Sanchez

Benavides
Dayan Stiven Forero

Diego Ferrero
Diego Castro
Diego Bazan

ingagrimsanchez@gmail.co 341655020

m

stivenbforero@gmail.com

dferrero@juncales.com.ar

diego.castro@antartida.co
m.ar

dbazan@ful.unl.edu.ar

4 rosario

5.493.424.6
81.579 Santa fe

3.493.663.2
64 Santa Fe

3.424.458.9
64 Santa Fe

543.425.04

1.296 SANTA FE

rosario

Santa fe

Sunchales

Santa Fe

La Capital

Ingeniero Agrimensor

Ernst & young

Juncales

DISTRIBUIDORA
ANTARTIDA S.A.

Autonomo
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Diego

Eduardo

Enzo

Evelin

Ruiz

Gallo

Foschiatti

Olivero
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4.316.651.8
it@proagrolab.com.ar 40 santa fe rosario Proagro S.A.

G&A Administracion y
abog.eduardogallo@gmail. 3,48261041 Gestion de soluciones
com E+09 SantaFe Reconquista legales

348260771
enzofosch@gmail.com 9 Santa fe Avellaneda Terna sa

evelin.olivero@unraf.edu. 543.492.50
ar 8.404 Rafaela Rafaela EO estudio

Fabricio

Facundo

Facundo
Juan

Federico

Federico

Federico

Alfredo

Fernando

Florencia

Francisco

Francisco

Mazzoni

Quaranta

Gordon

Garrone

Cardonnet

Mazza

Escandell

Walton

Gianotti

Bosio

fabricio.mazzoni@tecsc.c 3.404.527.4 San Carlos
om.ar 64 SantaFe Centro TEC SRL

QNI | e mmarp) s R .
r Holistor

543.415.31
gbaberturas@gmail.com 7.291 santafe Rosario GB Aberturas

federico@melocoton.com. 341221298
ar 9 santa fe rosario Melocoton - Envie S.R.L.

crackcomunicacion@gmail. 3,42590203

com E+09 Santa Fe Santa Fe Crack Comunicacion
fmazzaalcorta@hotmail.co 5.493.465.6 Mazza Contadores
m 61.551 santa fe Alcorta Publicos

fernandoluisescandell@gm 549341356

ail.com 7333 Santa fe Rosario Litoral logistica sa
3.415.936.1
florwalton@gmail.com 33 SantaFe  Rosario Doble A

gianottifrancisco@hotmail. 543.425.17
com 0.088 SantaFe  Santa Fe Deskin

franciscobosio2@gmail.co 3.401.517.9
m 95 SantaFe  El Trébol Pragma
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Francisco

Franco

Gabriel

gabriela

Gabriela

Gaston

gaston

Gerardo

German

German

Gonzalo

Gonzalo

Gretel

Terré

Fantin

Perren

hutt

Genz

Raggio

gays

Bellotti

Schaufler

Levi

Caula

Valenti

Clausen
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franciscoeterre@gmail.co
m

franco2391@gmail.com

gperren@tecsc.com.ar

gabrielahutt@hotmail.com

gabriela.genz@gmail.com

graggio@aer.org.ar
gaston_gays@live.com.ar

gerardobellotti@yahoo.co
m.ar

germans@gpl.com.ar

german@vandalia.com.ar

caulagonzalo@gmail.com

g.valenti32@gmail.com

gclausen@letis.org

349115419
070 Santa Fe

341382087
4 Rosario

3.404.418.6
41 Santa Fe

5.493.415.7
20.371 santa fe

156.157.87
2 Santa Fe

3.415.647.3
96 Santa Fe

341.155.32
7.722 santa fe

3.416.952.4
30 Rosario

3.415.832.0
69 Santa Fe

341485290 santa fe
0

3.492.674.8
26 Santa Fe
3412682736 Santa Fe

3.413.390.5
20 santa fe

Villa Minetti

Rosario

San Carlos

Centro

rosario

Rosario

Rosario

rafaela

Rosario

Rosario

Rosario

San Cristobal

Rosario

Rosario

Raihue

Universidad Nacional de

Rosario

Tecnologia en
Electronica y Control
SRL

GHutt Estudio Contable

Gabriela Genz Consultora

Grupo Exportador -
Asistencia ala Exportacion

weskan

Bellotti Gerardo, Ing.

GPL Sistemas S.A.

Vandalia S.A.

Wonderland

onicaps

LETIS

Gustavo

Boasso

gustavoboasso@hotmail.c

349260767
7 Santa Fe

Rafaela

Espacios Esenciales
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lvan

IVAN

NICOLAS

Javier

joaquin

Jonatan

José

Jose Manuel

Juan Ignacio

Juan Pablo

Julian

Julieta

JULIETA

ANALIA

Karina

laura

LAURA

laura

Leandro

,‘_ﬁ“\
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Grande

RITVO

De

Gregorio

cafete

florez

Ordoiez

Sklate Boja

Cece

Zapata

galbusera

Isla

ROIJAS

Megna

constantin

GORI

constantin

Llenas

ivangrandesf@hotmail.co 3.564.564.6

m 17 Santa Fe

ivan.ritvo@estudioritvo.co 541.124.61

m.ar 2.388 SANTA FE
341253314

extraloe@gmail.com 9 Santa Fe
3.424.627.6

joakinc@gmail.com 10 santa fe
543.408.67

jonaflorezz@gmail.com 9.330 Santa Fe

josea.ordonez@hotmail.co 340.415.59

m 1.296 Sante Fe
543.414.92

info@indumetavi.com.ar 1.514 Santa Fe
341156656

juan_i_cece@jcbc.com.ar 251 Rosario

pablo29zapataj@gmail.co 3.482.526.8

m 21 Santa Fé
349261419
juligalbusera@live.com 9 santa fe
3.471.336.2
julieta.isla@gmail.com 22 Santa Fe
543412532
cpjulietaarojas@gmail.com 006 ROSARIO
5.493.415.0
karinamegna@gmail.com 54.076 Santa Fe
lauraconstantin24@gmail. 3.492.527.1
com 10 rafaela
543.412.21

laura@decorsa.com.ar 8.024 SANTA FE

lauraconstantin24@gmail. 3.492.527.1

com 10 rafaela
341618067

leandrollenas@gmail.com 6 Santa fe

Frontera

SANTA FE

Rosario

santa fe

San Cristobal

San Carlos
Centro

Villa Gob.
Galvez

Rosario

Villa Ocampo

Rafaela

Armstrong

ROSARIO

rosario

rafaela

ROSARIO

rafaela

Rosario

Particular

ESTUDIO RITVO

Bionatura SRL

csistemas.com.ar

coworking SC

Naniflex - AR alimenticia

INDUMETAVI S.R.L.

JCBC

IdeaS, RecicladO y AlgO
Mas J.P.Z.

ARGENTMEALS

PRO-MAG S.A

ESTUDIO
CONTABLE

JURIDICO

karinamegna.com

freelance

DECOR SA

Expertos en Pymes

Estudio contable
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leofurlottil973@gmail.co 3.413.028.1 Granadero

Leonardo Furlotti m 99 Santa fe Baigorria FURLOTTI Hnos.
3.464.533.4 San Jose de la

Leonel Pieroni info@ingeniox.com.ar 19 SantaFe  Esquina G-Tek Sociedad Simple
543.413.99

Leticia Debandi leticiadebandi@gmail.com 4.656 Santa Fe  Rosario LD Comunicacion Integral

Lorena lorenanicola@gmail.com 341155692 Consultora Nicola

Nlcola 897 santa fe Casilda

341155692

Lorena Nicola lorenanicola@gmail.com 897 santa fe Casilda Consultora Nicola

Rodriguez lucas.rluna@andeluz.com. 341360586
Lucas Luna ar 0 SantaFe  Rosario Andeluz SA

Iprotti@prottiabogados.co 3.467.415.6
LUCIA PROTTI m.ar 59 Santa Fe Rosario Estudio Juridico

341367030
Luciana Barbes luciana.barbes@gmail.com 1 Santa fe Rosario La Mutual AMR
Luciana luciana_giarda@yahoo.com.ar 5434115591 Druidics Soluciones
Giarda 0476 santa fe Rosario informaticas

Ivenditti@marcelapandolu 543.414.65

Luciano Venditti niformes.com 5.555 SantaFe  Rosario Marcela Pandol
Luciano 543.413.06 Contador Publico/
Victor Di Naso luciano.dinaso@gmail.com 4.434 SantaFe  Rosario Comercio eléctronico.

lucioracedo@petitfours.co 5.493.416.2
Lucio Racedo @p SantaFe Carcarana PETIT FOURS S.A.

m.ar 09.980

VILLA
3.413.599.3 GOBERNADOR Estudio Contable Marisa

Lucio Mario Guarneri lucioguarneri7@gmail.com 06 SantaFe  GALVEZ Bottoso
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luis emilio  lucente
Palombari

Luisina ni
Chiacchier

Magali a

Maia Garrido

MAILEN SALUZZIO
Piedracuev

Maira a

Manuel Morello

Mara

Graciana Ruiz

Marcos porporatto

Maria Dariozzi

Maria Dariozzi

Maria

Alejandra Nieva

Maria Belén Albornoz

Maria Emilia GAUTERO

3.416.155.5

luislucente@hotmail.com 95 santa fe

Ipalombarini@exintrader.c 3.416.025.8
om 25 Santa Fe

magalichiacchiera@gmail.c 3.413.701.2

arroyo seco

Carcaraifa

Correa

Santa Fe

Constitucion

om 71 Santa Fe

5.493.425.1
maiagarrido@gmail.com 30.907 Santa Fe

Villa

mailen.saluzzio@gmail.co 3.400.663.4 Constitucié Villa
m 76 n
mpiedracueva@fromder.c 543.416.83
om 1.321 Santa Fe

manuelmorello@hotmail.c 3.415.615.3
om 89 Santa Fe

543.413.12

cpmararuiz@gmail.com 9.859 rosario

marcos.porporatto@hotm 3.493.446.5

ail.com 63 Santa Fe
3.413.736.2
mrdariozzi@kozaca.com.ar 74 Santa Fe
3.413.736.2
mrdariozzi@kozaca.com.ar 74 Santa fe
3.425.248.5
malenieva@gmail.com 54 Santa Fe
341.155.32

hola@aeromono.com 7.466 Rosario

legalimconsultora@gmail.c 543.426.12
om 5.703 santa fe

Rosario

Rosario

rosario

Sunchales

Rosario

Rosario

Santa Fe

Rosario

Santa fe

Origami

EXINTRADER SA

Yihe International (Trader
de Chengdu, China) -
Direccion de Produccion ,

Empleo y Comercio
Exteror de la
municipalidad de
Carcaraiia.

Traductora freelance

Particular

Fromder

Jula Moro

Estudio Al consorcio de
cooperacion

CosPor

Kozaca SA

Kozaca SA

Detective de cosméticos

Aeromono

LEGALIM
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medelarco@delkoalimento 346215656

Maria
Eugenia del Arco
Maria Inés  Tornati

MARIA JULIA VOLKEN

Maria Sol Szewc
Maria

Victoria Armando
Mariana Taglioli
Mariana

Alejandra  Diaz
mariano benitez
Mario Luis Tulliani
Marisol Rafael
Martin Mancini
Martin Dimédnaco
Matias Nuiiez
Matias Perassi

s.com.ar

Mitornati@gmail.com

mjvolken@hotmail.com

sol_szewc@hotmail.com

victoriarmando@gmail.co
m

marianataglioli@gmail.co
m

cpnmadiaz@gmail.com

benitezmariano421@gmail
.com

mitulliani@hotmail.com

marisolrafael@gmail.com

martin.mancini@outlook.c
om

cp.martindimonaco@gmail
.com

matiasanu@gmail.com

matiasperassi@gmail.com

781 Santa Fe

5.493.464.6
83.402 Rosario

543.496.46

0.411 Esperanza

3492564571 Santa Fe

3.425.450.7
34 Santa Fe

5.493.415.7
83.288 Santa Fe

543.424.73
4.344 Santa Fe

3.382.443.2
30 santa fe

3413101070 ganta Fe

3.415.214.0
68 Rosario

543413235
497 Santa fé

543.413.01
7.594 Rosario

3.416.478.5
81 Santa Fe

1.168.662.1
58 Santa Fe

Venado Tuerto DELKO ALIMENTOS S.R.L

Rosario

Esperanza

Rosario

Santa Fe

Rosario

Santa Fe

rufino

Peyrano

Rosario

Rosario

Rosario

Rosario

Rafaela

Jurassic Parts

VLA ARQUITECTURA

Profesional
Independiente

ACICE

Paloma Cruz

Consultora independiente

di prinzio

CALIBRO

Evoluciona Consultores en
RRHH

OLA

Estudio contable

Video Call Shop SAS

Delaval

27



CONSEJO FEDERAL
DE INVERSIONES

matiaswalter19@gmail.co 3.492.210.0

Matias Walter m 69 SantaFe Rafaela
3.492.425.2
Matias Gays ing.matiasgays@gmail.com 79 Santa fe Rafaela

Tessinimatias@gmail.co 3-482.732.2

Matias Tessini m 34 SsantaFe Malabrigo
341640913
Matias Troiano troianomatias@gmail.com 1 SANTA FE rosario

Alimentos Argentinos
Saludables

Establecimientos
metalurgicos Gays

Municipalidad

Calzados Blanco

mfontela@web- 3.415.099.4
Mauricio Fontela experto.com.ar 07 Rosario Rosario

doctorgauna@hotmail.co 5.493.415.8
Mauricio Gauna m 96.446 Santa Fe Rosario

mauricio.rizzotto.mr@gma 3.492.612.6

Mauricio Rizzotto il.com 43 Rafaela Rafaela
3.425.176.6
Maximiliano Stanich info@stanichaudio.com.ar 43 Santa Fe  San CArlos Sud

contacto@uvcsoluciones. 344451155
Maximiliano Uranga com 2 Santa Fe Rosario

melinacervino@yahoo.co 349140728
Melina Karin Cerviiio m.ar 8 SantaFe Ceres

3.415.014.3

Nadira Quintar nquintar@hotmail.com 14 santa fe roldan
3.413.149.3

Nahuel Patricio Villalba 57 5,49E+12 Santa Fe

Narela Marozzi narelamarozzi777@gmail.com 3491695636 ganta fe ceres
3.492.584.9

natali bernardi  nati_berni@hotmail.com 53 santa fe bigand

Webexperto SRL

Doctor Gauna Cursos

Rizzotto y Pieragostini srl

STANICHAUDIO

UVC Soluciones S.R.L

Melina Karin Cervifio

profesional independiente

Rosario

Camila Marozzi Arquitecta

estudio contable
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Nicolas

NOELIA

Oscar Federico

Pablo

Pablo

Pablo

Paula

Paula

Pedro

Raul José

Rodrigo

ROMINA

Santiago

Santiago

SERGIO

Silvana
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nicolasbernacchia.nb@gm

Bernacchia ail.com

FORNI

Bonzi

Rucci

Apud

Hamud

Biancardi

Giraudo

Ercole

Garcia

Lipari

MACHIAV

ELLO

Rodriguez

Estrubia

Gimenez

Pecora

np@wilnet.com.ar

fedebonzi8@gmail.com

pablo.ruccile@gmail.com

pabloapud@gmail.com

pablohamud00@gmail.co
m

p.biancardi@jypcomex.co
m.ar

paula.giraudo@live.com.ar

pedro_ercole@hotmail.co
m

nadiedigital@gmail.com

liparirodrigo@gmail.com

romina@doobjetosdesab
or.com

rodriguezsantiago183@gm
ail.com

sestrubia@alfajoresmeren
go.com

arg.sergiogimenez@gmail.
com

silvana.pecora@live.com.a
r

340741485
3 Santa fe

543.492.60

0.697 SANTA FE

3492411565 Santa Fe

3.492.690.4
34 Santa Fe

3.482.431.5
70 Santa Fe

5.493.416.1
77.908 Santa Fe

3.416.503.0
96 Santa Fe

347159152
3 Santa Fe

3.492.590.0
78 Santa Fe

3.408.677.3
90 Santa Fe

543413470
977 Santa Fe

543.416.58

8.762 ROSARIO

3.425.166.5
89 Santa Fe

3.424.455.5
89 Santa Fe

543415102
894 Santa Fe

543.416.89
1.643 Santa Fe

Rosario

RAFAELA

Rafaela

Rafaela

Reconquista

Rosario

Rosario

Rosario

Rafaela

San Cristobal

Rosario

ROSARIO

Santa Fe

Santa Fe

Rosario

Rosario

Kame House web design

NP

Independiente

Granger Nutricion

ABC COMEX

Digital Partner

J&P
comercio exterior

Consultora en

Electrolux

Wonderland

Nadie Digital

LIPARI

DO OBJETOS DE SABOR

Darwin Quimica

MERENGO SA

Ariston S.A - Rosario C & V

Bureau

C.P. y Lic. en Adm. Silvana
Pecora
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silvinagorgas@hotmail.co 3.416.524.5

Silvina Gorgas m 73 Rosario Rosario Gya Contable
Silvina 549341252 Rosario
Maroni silvina.maroni@gmail.com 4664 Santa Fe Listocalisto Editorial
540.349.21 Sophya Acosta Lighting
Sofia Acosta sooacosta@gmail.com 5.592.901 Santa Fe  Rafaela Design Studio
543.416.41
Stella Maris Tallano smtallano@hotmail.com 3.557 SantaFe  Pérez Carpinteria a medida
Pardo tamarapardoroman@hotm 2.234.220.8
Tamara Roman ail.com 27 SantaFe  Acebal Luis Schivalocchi
3.496.465.2
VALENTINA LASTRA vlastra.vi@gmail.com 40 SANTA FE ESPERANZA VLA ARQUITECTURA
San Sebastian (carnes
vaninagiomo@hotmail.co 3.471.575.0 rojas) 'y Consultora
Vanina Giomo m 87 SantaFe Correa SolPro

vpezzetti@tribalconsulting 5.493.416.4

Victor Pezzetti .com.ar 36.187 Santa Fe  Casilda Tribal Consulting
3.416.933.2
Victor Lauria v.lauria@gmail.com 35 SantaFe  Rosario Trecex materiales SRL

victoria_martinl@outlook. 3.416.831.8
Victoria Martin com 80 Santa Fe Rosario Alma

walter.lescano@smartsour 543.425.03

Walter Lescano ce.cc 1.966 Santa Fe  Santa Fe Smart Source
341576619

Yair Adaro yair@proyectobeta.com.ar 1 SantaFe Rosario Proyecto Beta
342.155.67

YESICA SPACIUK hola@yerbamatearai.com 1.874 SANTAFE SANTA FE ARAI YERBA MATE

Criterios de seleccion
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Estuvieron encargados de la seleccion de postulantes los coordinadores del eCommerce
Institute, los Coordinadores locales y el Gobierno de Santa Fe, quién tendrd la potestad de
decidir la confirmacién de los seleccionados o la incorporacién de quienes hayan quedado
fuera.

Se relevé caso por caso a la totalidad de los Postulados para determinar quienes quedaron
seleccionados para realizar el Programa de Capacitacién y Aceleracién de acuerdo a los
siguientes criterios:

- La empresa o profesional debe tener radicacién en la Provincia de Santa Fe.

- Deben ser productores de bienes o servicios, no intermediarios o comercializadores
de bienes o servicios producidos fuera de la Provincia.

- Se tuvieron en cuenta también a los profesionales de apoyo a la produccién y a la
exportacion, como profesionales de comercio exterior o funcionarios municipales
de areas de produccién, dado que pueden “volcar” esta capacitacion a empresas y
emprendedores de su localidad. Estos fueron incorporados en una segunda
instancia.

- Se aplicd un criterio de territorialidad priorizando a los postulantes que provengan
de localidades “no centrales”, es decir fuera de los nucleos urbanos de las Ciudades
de Santa Fe y Rosario.

- Se tuvo en consideracion la distribucidon en cuanto a género de los postulantes

A continuacién, compartimos el listado de aprobados para recibir el beneficio del Programa
de formacién profesional, impulsado por La Agencia Santa Fe Global del Ministerio de
Produccidn, Ciencia y Tecnologia, el Consejo Federal de Inversiones (CFl) y el eCommerce

Institute:
agimenez@ini
Alejandra Giménez ciActiva.com.a 5,43E+11 Santa Fe Santa Fe
r
mfontela@we
b-
Mauricio Fontela 3,42E+09 Rosario Rosario

experto.com.a
r
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. sooacosta@
Sofia Acosta . e
mail.com

, , hola@aeromo
Maria Belén  Albornoz
no.com

baquino@athi
Bernardo Aquino . e
X.com.ar

L . victoriarmand
Maria Victoria Armando )
o@gmail.com

dbazan@ful.u

Diego Bazan
nl.edu.ar
gerardobellott
Gerardo Bellotti i@yahoo.com.
ar
. Benavides stivenbforero
Dayan Stiven .
Forero @gmail.com
. . nati_berni@h
natali bernardi )
otmail.com
) ) franciscobosio
Francisco Bosio .
2@gmail.com
agustinbotter
Agustin Botteron on@gmail.co
m
L. pacosanz.cinti
Cintia Cardozo .
a@gmail.com
o o cecilia.carlini8
Cecilia Carlini )
1@gmail.com
diego.castro@
Diego Castro antartida.com
.ar
melinacervino
Melina Karin  Cervifio @yahoo.com.

ar

5,40E+14 Santa Fe

3,41E+11 Rosario

5,43462637E+11 Santa Fe

3,43E+09 Santa Fe

5,43E+11 SANTA FE

3,42E+09 Rosario

3,42E+09 Santa fe

3,49E+09 santa fe

3.401.517.995 Santa Fe

3,43E+09 Santa Fe

5,43E+11 Santa Fe

3425481026 Santa Fe

3,42E+09 Santa Fe

3491407288 Santa Fe

Rafaela

Rosario

Rosario

Santa Fe

La Capital

Rosario

Santa fe

bigand

El Trébol

San José del
Rincon

Rosario

San Carlos Sud

Santa Fe

Ceres
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Magali

Gretel

laura

Cecilia

Maria

Javier

Maria Eugenia

Anibal

Luciano Victor

Mariana

Alejandra

Martin

Ariel

Claudio

Chiacchiera

Clausen

constantin

Cuello

Dariozzi

De Gregorio

del Arco

Del Grecco

Di Naso

Diaz

Dimdnaco

Dolce

Dominguez
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magalichiacch
iera@gmail.c
om

gclausen@leti
s.org

lauraconstanti
n24@gmail.co
m

ceciliacuelloba
nchio@gmail.
com

mrdariozzi@k
ozaca.com.ar

extraloe@gm
ail.com

medelarco@d
elkoalimentos.
com.ar

adelgrecco@mo

toperimetro.co
m

luciano.dinaso
@gmail.com

cpnmadiaz@g
mail.com

cp.martindim
onaco@gmail.
com

arieldolce @fle
xocolor.com.a
5

cldominguez
@hotmail.co
m

3.413.701.271 Santa Fe

3,41E+09 santa fe

3,49E+09 rafaela

3,40E+09 Santa Fe

3.413.736.274 Santa Fe

3412533149 Santa Fe

346215656781 Santa Fe

3464560322 Santa Fe

5,43E+11 Santa Fe

5,43E+11 Santa Fe

5,43E+11 Rosario

3,42E+09 Santa Fe

3,48E+09 San Lorenzo

Correa

Rosario

rafaela

El Trébol

Rosario

Rosario

Venado
Tuerto

Chabas

Rosario

Santa Fe

Rosario

Rosario

San Lorenzo



Pedro

Santiago

Franco

Diego

BETINA

Daniela

NOELIA

Enzo

Eduardo

Narela

Maia

Federico

Mauricio

Matias
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Ercole

Estrubia

Fantin

Ferrero

FILIPPINI

Viale

FORNI

Foschiatti

Gallo

Marozzi

Garrido

Garrone

Gauna

Gays

pedro_ercole
@hotmail.co
m

sestrubia@alf
ajoresmereng
o.com

franco2391@
gmail.com

diegoferrero
@hotmail.co
m

direccion@ins
titutosaintpatr
ick.com

dfviale@hotm
ail.com

np@wilnet.co
m.ar

enzofosch@g
mail.com

abog.eduardo
gallo@gmail.c
om
narelamarozzi7
77@gmail.com
maiagarrido@
gmail.com

federico@mel
ocoton.com.ar

doctorgauna
@hotmail.co
m

ing.matiasgay
s@gmail.com

3,49E+09 Santa Fe

3,42E+09 Santa Fe

3413820874 Rosario

3,49E+09 Santa Fe

3414928448 ROSARIO

5,49E+12 Santa Fe

5,43E+11 SANTA FE

3482607719 Santa fe

3,48261041E+09 Santa Fe

3491695636 santa fe

5,49E+12 Santa Fe

3412212989 santa fe

5,49E+12 Santa Fe

3,49E+09 Santa fe

Rafaela

Santa Fe

Rosario

Sunchales

ROSARIO

Rosario

RAFAELA

Avellaneda

Reconquista

ceres

Santa Fe

rosario

Rosario

Rafaela
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gaston_gays@

gaston gays i 3,49E+09 santa fe rafaela
live.com.ar
baberturas
Facundo Juan Gordon : i @ 5,43E+11 santa fe Rosario
gmail.com

silvinagorgas

Silvina Gorgas @hotmail.co 3,42E+09 Rosario Rosario
m
laura@decors
LAURA GORI 5,43E+11 SANTA FE ROSARIO
a.com.ar
. agrecco@LTC .
Adrian Grecco 3,42E+09 Santa Fe Rosario
A.com.ar
. ) VILLA
. . lucioguarneri7
Lucio Guarneri . 3,41E+09 Santa Fe GOBERNADOR
@gmail.com
GALVEZ
abrielahutt
gabriela hutt = ) @ 5,49E+12 santa fe rosario
hotmail.com
. julieta.isla@g
Julieta Isla ) 3,47E+09 Santa Fe Armstrong
mail.com
. . i i i .
Daniel King daniel@danielki 341156199101 Santa Fe Rosario
ng.com.ar

andrealucialar

Andrea Larrea rea@gmail.co 5,43E+11 Santa Fe Santa Fe
m
vlastra.vi@gm

VALENTINA LASTRA | 3,50E+09 SANTA FE ESPERANZA
ail.com

agustin@easy
Agustin Leperini softwarecorp. 341153424457 Santa Fe Rosario
com

walter.lescano

Walter Lescano @smartsource 5,43E+11 Santa Fe Santa Fe
.cC
. german@van .
German Levi ) 3414852900 santa fe Rosario
dalia.com.ar
) o liparirodrigo@ )
Rodrigo Lipari . 543413470977 Santa Fe Rosario
gmail.com
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luis emilio

Ariadna

Victoria

Andres

Federico
Alfredo

Fabricio

Karina

Lorena

Lorena

Matias

Evelin

José

Tamara

Silvana

Gabriel

lucente

Luciani

Martin

Martinez

Mazza

Mazzoni

Megna

Nlcola

Nlcola

Nufiez

Olivero

Ordofez

Pardo Roman

Pecora

Perren
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luislucente@h
otmail.com
ari.luciani.23
@gmail.com

victoria_marti
nl@outlook.c
om

maginoong.pu
so@gmail.co
m

fmazzaalcorta
@hotmail.co
m
fabricio.mazzo

ni@tecsc.com.
ar

karinamegna
@gmail.com

lorenanicola@
gmail.com

lorenanicola@
gmail.com

matiasanu@g
mail.com

evelin.olivero
@unraf.edu.ar

josea.ordonez
@hotmail.co
m

tamarapardor
oman@hotma
il.com

silvana.pecora
@live.com.ar

gperren@tecs
c.com.ar

3416155595 santa fe

3,41E+09 Santa Fe

3,42E+09 Santa Fe

543.424.308.163 Santa Fe

5,49E+12 santa fe

3404527464 Santa Fe

5,49E+12 Santa Fe

341155692897 santa fe

341155692897 santa fe

3,42E+09 Santa Fe

5,43E+11 Rafaela

3,40E+11 Sante Fe

2,23E+09 Santa Fe

5,43E+11 Santa Fe

3404418641 Santa Fe

arroyo seco

Santa Fe

Rosario

Santa Fe

Alcorta

San Carlos
Centro

rosario

Casilda

Casilda

Rosario

Rafaela

San Carlos
Centro

Acebal

Rosario

San Carlos
Centro
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vpezzetti@tri
Victor Pezzetti balconsulting. 5,49E+12 Santa Fe Casilda
com.ar

mpiedracueva
Maira Piedracueva @fromder.co 5,43E+11 Santa Fe Rosario
m

damianpierab

Damian Pierabella ella@gmail.co 3416115378 Casilda Casilda
m
dappluss@gm

Daniel Pluss ) ppluss@g 3.415.557.187 Santa Fe Rosario
ail.com

. claudio@cap-

Claudio Polon 5,49E+12 Santa Fe SAN LORENZO

gp.com

marcos.porpo
Marcos porporatto ratto@hotmai 3,49E+09 Santa Fe Sunchales
l.com

alejandropriotti

. 3562442638 Santa Fe Sunchales
@hotmail.com

Alejandro Priotti

Iprotti@protti
LUCIA PROTTI abogados.com 3,47E+09 Santa Fe Rosario
.ar

fquaranta@hol

. 3413531317 Santa Fe Rosario
istor.com.ar

Facundo Quaranta

nquintar@hot
Nadira Quintar q . @ 3,42E+09 santa fe roldan
mail.com

lucioracedo@
Lucio Racedo petitfours.co 5,49E+12 Santa Fe Carcarafia
m.ar

andresramallo
Andres Ramallo 09@gmail.co 5,43E+11 Santa Fe San Cristobal
m

ivan.ritvo@est
IVAN NICOLAS RITVO udioritvo.com. 5,41E+11 SANTA FE SANTA FE
ar
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Mauricio

Santiago

Andrés

Agustina

Pablo

Diego Martin

Mara Graciana

German

Jose Manuel

YESICA

Maria Sol

Mariana

Stella Maris

Maria Inés

Matias

Mario Luis

Rizzotto

Rodriguez

Romero Jones

Romero Zabala

Rucci

Ruiz

Ruiz

Schaufler

Sklate Boja

SPACIUK

Szewc

Taglioli

Tallano

Tornati

Troiano

Tulliani
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mauricio.rizzo
tto.mr@gmail.
com

rodriguezsanti
agol183@gmai
l.com

estudiorojo.cv
@gmail.com

administracionv

entas@blotta.co

m.ar
pablo.ruccil6

@gmail.com

it@proagrolab
.com.ar

cpmararuiz@g
mail.com

germans@gpl.
com.ar

info@indumet
avi.com.ar

hola@yerbam
atearai.com

sol szewc@h

otmail.com

marianatagliol
i@gmail.com

smtallano@ho
tmail.com

Mitornati@g
mail.com

troianomatias
@gmail.com

mltulliani@hotm

ail.com

3,49E+09 Rafaela

3,43E+09 Santa Fe

5,49E+12 Santa Fe

3415482701 Santa Fe

3,49E+09 Santa Fe

4,32E+09 santa fe

5,43E+11 rosario

3,42E+09 Santa Fe

5,43E+11 Santa Fe

3,42E+11 SANTA FE

3492564571 Santa Fe

5,49E+12 Santa Fe

5,43E+11 Santa Fe

3,41E+11 Rosario

3416409131 SANTA FE

3413101070 Santa Fe

Rafaela

Santa Fe

Santa Fe

Rosario

Rafaela

rosario

rosario

Rosario

Villa
Galvez

SANTA FE

Rosario

Rosario

Pérez

Rosario

rosario

Peyrano

Gob.
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Ivenditti@mar

Luciano Venditti celapandoluni
formes.com
jonaflorezz@g

Jonatan florez .
mail.com
patricio.villalba

Patricio Villalba 96@gmail.co
m
mjvolken@ho

MARIA JULIA VOLKEN ]
tmail.com

. matiaswalterl

Matias Walter .
9@gmail.com
enaleja@hot

Alejandro Welschen g ) ja@
mail.com
nadiedigital

Raul José Garcia ) gital@
gmail.com

Oscar Federico Bonzi fgdebont =
ail.com
contacto@uvc
soluciones.co

Maximiliano  Uranga m
g.valenti32@g

Gonzalo Valenti mail.com

5,43E+11 Santa Fe

5,43E+11 Santa Fe

5,49E+12 Santa Fe

5,43E+11 Esperanza

3,49E+09 Santa Fe

5,43E+11 Santa Fe

3,41E+09 Santa Fe

3492411565 Santa Fe

3444511552 Santa Fe

3412682736 Santa Fe

Seleccionados para el Programa de Capacitacion y Aceleracion Crossborder

Rosario

San Cristobal

Rosario

Esperanza

Rafaela

Santa Fe

San Cristobal

Rafaela

Rosario

Rosario

Empresa

Sitic web de I: Cargo

Maximo nivel

Titulo de Nive Linkedin

ALTA Nombre Apellido Email Teléfono Provincia Localidad
ALTA Alegjandra Giménez agimenez@inic 543E+11 Santa Fe Santa Fe
ALTA Mauricio Fontela mfontela@web 3,42E+09 Rosario Rosario
ALTA Sofia Acosta sooacosta@agn 5,40E+14 Santa Fe Rafaela
ALTA Maria Belen | Albornoz hola@aeromor 3,41E+11 Rosario Rosario
ALTA Bernardo Aquino baquino@athix 5,43462637E+11 Santa Fe Rosario
ALTA Maria Victoria Armando victoriarmando 3,43E+09 Santa Fe Santa Fe
ALTA Diego Bazan dbazan@ful.ur 5,43E+11 SANTAFE La Capital

IniciActiva de \ hitp://www inici CEQ

Webexperto SF http:/fwww wet CEQ

Sophya Acosta https:/iwww so] Fundadora

Aeromono hittp:/fwwwe aerc Titular

Calzados Blan http://www athi: Ecommerce

Universitario fir Ingeniera en Si http//ar linkedii

Terciario finaliz Tecnico en con https:/Avww link

Universitario fir Lic en Disefio ¢ https:/iwww link

Universitario fir Licenciada https: /v link

Secundario fin: Humanidades 1 http://flinkedin.c

ACICE https:#/santafec Responsable d Posgrado finali MBA- Comerci: hitps:/ivwww.link

Autonomo

Gestion de Gor Universitario fir Licenciado en |
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Se encontrard la palabra ALTA a la izquierda de cada postulante aprobado.

Debajo del listado se dejé en constancia las BAJAS que se han tenido a lo largo de lo

impartido, voluntaria o por falta de pago de la matricula.

PROGRA
MA =

ZROSSBORDEIBAJA
ZROSSBORDEIBAJA
ZROSSBORDEIBAJA
ZROSSBORDEIBAJA
ZROSSBORDEIBAJA
ZROSSBORDEIBAJA
ZROSSBORDEIBAJA
ZROSSBORDEIBAJA
ZROSSBORDEIBAJA
ZROSSBORDEIBAJA
ZROSSBORDEIBAJA
ZROSSBORDEIBAJA
ZROSSBORDEFBAJA
ZROSSBORDEIBAJA
ZROSSBORDEIBAJA
ZROSSBORDEIBAJA
ZROSSBORDEIBAJA
ZROSSBORDEIBAJA
ZROSSBORDEIBAJA
ZROSSBORDEIBAJA

CROSSBORDEIBAJA

CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA
CROSSBORDEIBAJA

B

ESTADO
DEL
CURSO
Nahuel Villalba  villalbanahuel29@gmail com Argentina BAJA
Leticia Debandi leticiadebandi@gmail.com Argentina BAJA
Paula Biancardi p biancardi@jypcomex comar  Argentina BAJA
Manuel Morello manuelmorello@hetmail com  Argentina BAJA
Juan Pablo Zapz pablo29zapatal@gmail.com Argentina BAJA
Gonzalo Caula  caulagonzalo@gmail com Argentina BAJA
Luisina Palomba lpalombarini@exintrader com  Argentina BAJA
Leonardo Furlott leofurlotti197 3@gmail com Argentina BAJA
Maximiliano Star info@stanichaudio com ar Argentina BAJA
Matias Perassi  matiasperassi@gmail. com Argentina BAJA
Alejandra Pujads alejandra@integranegocios com. Argentina BAJA
Maria Emilia Gat legalimconsultora@gmail com  Argentina BAJA
Bruno Sebastian brunopablosebastiani@gmail.cor Argentina BAJA
Mariano Benitez benitezmariano421@gmail.com Argentina BAJA
WMaria Alejandra malenieva@gmail.com Argentina BAJA
Francisco Giano giancttifrancisco@hotmail com  Argentina BAJA
Florencia Walton flonwvalton@gmail.com Argentina BAJA
Marizol Rafael marisorrafagi@amail.com Argentina BAJA
Gabriela Genz  gabriela genz@gmail com Argentina BAJA
Joaguin Cafete joakinc@gmail.com Argentina BAJA
- e = & lictadn Fonfirmade -

A < H [ 4 < L <
David Sénchez ingagrimsanchez@gmailcom  Argentina BAJA
Francisco Terré franciscosterre@gmail com Argentina BAJA
Cesar Escobar  nicolasescobar2@notmail.com  Argentina BAJA
Julign Galbusers juligalbusera@live com Argentina BAJA
Yair Adaro yair@proysciobeta com ar Argentina BAJA
Nicolas Bernaccl nicolasbernacchia.nb@gmail.con Argentina BAJA
Sergio Gimenez arq sergiogimenez@gmail com  Argentina BAJA
Martin Mancini  martin mancini@outiook.com  Argentina BAJA
Ayelen Amaya  ayelenamaya0@gmail com Argentina BAJA
Gaston Raggio  graggio@asr org ar Argentina BAJA
Pablo Apud pabloapud@amail.com Argentina BAJA
Alejandra Cortez adm@rygak com Argentina BAJA
Luciana Giarda luciana_giarda@yahoo com ar  Argentina BAJA
Daniela Moyano daniglamoyano-12@hotmail.com Argentina BAJA
Pablo Hamud  pablohamud00@gmail com Argentina BAJA
Matias Tessini  tessinimatias@gmail.com Argentina BAJA
Juan Ignacio Ce juan_i_cece@jcbe com.ar Argentina BAJA
Leandro Lienas leandrollenas@gmail.com Argentina BAJA
Andres Mengoni andresmengoni@gmail.com  Argentina BAJA
Ivan Grande ivangrandesf@hotmail com Argentina BAJA
Vanina Giomo  vaninagiemo@hotmail com Argentina BAJA
Alvaro Bastia  alvaro695547@gamil.com Argentina BAJA
Agustina Ercole aguus ercole@gmail com Argentina BAJA

CERTIFIC
= ADO

Acictanciae -

BA AT -

100 Sta.Fe
100 Sta. Fe
100 Sta. Fe
100 Sta. Fe
100 Sta. Fe
100 Sta. Fe
100 Sta. Fe
100 Sta. Fe
100 Sta.Fe
100 Sta. Fe
100 Sta. Fe
100 Sta. Fe
100 Sta. Fe
100 Sta.Fe
100 Sta. Fe
100 Sta. Fe
100 Sta. Fe
100 Sta. Fe
100 Sta. Fe
100 Sta. Fe

M.1/Clase _
1

Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos

EALTA EARMIIN ARIA -

100 Sta
100 Sta
100 sta
100 Sta
100 Sta
100 Sta.
100 Sta
100 Sta
100 Sta
100 Sta
100 sta
100 Sta
100 Sta
100 Sta.
100 Sta
100 Sta
100 Sta
100 Sta
100 sta
100 Sta
100 Sta
100 Sta.
100 Sta

v

Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos
Pesos

M.I/Clase _
2

NO ABONA
NO ABONA
NO ABONA
NO ABONA
NO ABONA
NO ABONA
NO ABONA
NO ABONA
NO ABONA
NO ABONA
NO ABONA
NO ABONA
NO ABONA
NO ABONA
NO ABONA
NO ABONA
NO ABONA
NO ABONA
NO ABONA
NO ABONA

g
NO ABOMNA
NO ABOMNA
NO ABONA
NO ABOMNA
NO ABOMA
NC ABONA
NO ABOMNA
NO ABONA
NO ABOMNA
NO ABOMNA
NO ABONA
NO ABOMNA
NO ABOMA
NC ABONA
NO ABOMNA
NO ABONA
NO ABOMNA
NO ABOMA
NO ABONA
NO ABOMNA
NO ABOMA
NC ABONA
NO ABOMNA

M. 1/ Clase
3

Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual

=
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual
Individual

M.1/Clase _ M.1/C
4 : 5

1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTR.E
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
L4 SN .
z
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE
1ER SEMESTRE

Dejamos a continuaciéon el Formulario donde debieron inscribirse, compartir informacion

sobre su empresa, y firmar su acuerdo al beneficio:
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Formulario de Inscripcion-Santa Fe Exporta Digital

ograma de capacitacion y aceleracidn en eCommerce Crossborder

Datos Personales;

Nombre y Apellido *

Hombre Apellidos

Email *

Teléfono *

Informacicn sobre tu proyectofemprendimiento:

Selecciona de las siguientes opciones donde se encuentra tu
proyecto: *

© Mo tengo atn servicio/producto elegido

© Tengo una idea de vender un servicio o producto
© Vendo Offline un Servicios o Producto

© Vendo Offline y Online un Servicios o Producto
© Vendo Online un Servicios o Producto

© Me encuentro expartando ya Offline

© Me encuentro expartando ya Offline/Online

Me gustaria exportar al siguiente mercado
0 usa

O Europa

0O LATAM

1. Desarrollo de las capacitaciones y talleres

Estructura del Programa

El ciclo de formacién tuvo las siguientes caracteristicas:

- Networking y construccion del conocimiento compartido.

—> Clases 2 veces por semana; 2 horas de duracion por clase online sincrénica.

- 100 horas de capacitacién online asincrdnica: clases auto-gestionadas con apoyo tutorial.

Estructura del programa:

® 4 Mddulos Centrales Comunes: Sobre los pilares del Digital Commerce, opcional para
nivelarse y son opcionalesy a criterio del alumno en caso de poseer experiencia en el sector.
e 4 Moddulos Centrales Especificos: Sobre CrossBorder, en 5 clases sincréonicas con una
duracion de 2 horas cada una.

Se podrd observar a continuacion el listado de Mddulos, con los contenidos de cada clase,

informacién de los docentes, accesos a los materiales compartidos por los mismos y accesos
a las clases sincronicas.
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En el siguiente enlace, se puede acceder al cronograma completo (mds adelante se muestra
un detalle del mismo):

Introduccion al eCommerce
19:00 a Marcos Pueyrredon,
28 de junio |21:00 hs Apertura del Programa Sebastian Herrera
19:00 a
MoOpu| 30dejunio |21:00 hs Marketing Digital Alan Soria
LO
T 19:00 a
o 5 dejulio 21:00 hs Comunidad de Practica Patricia Schifini
comu 19:00 a
N 7 de julio 21:00 hs Logistica y Operaciones Alan Soria
19:00 a
12 dejulio |21:00 hs Comunidad de Practica Patricia Schifini
19:00 a
14 de julio |21:00 hs Medios de Pago y Atencidn al Cliente Alan Soria
Marketing
para Digital
Commerce
de Bienes y
Servicios
a 19:
MODU 2:00a
L0 19 dejulio |21:00 hs Ecommerce Crossborder - Bases Sebastian Herrera
ESPECI 19:00 a
FICOI 21 dejulio |21:00 hs Introduccion a la Exportacion de Servicios Alejandro Vicchi
19:00 a
26 de julio |21:00 hs| Logistica Internacional y Comercio Electronico Sebastian Herrera
19:00 a
28 dejulio |[21:00hs| Aduanasy Comercio Electronico Internacional Cristian Matich
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19:00 a
21:00 hs

2 de agosto

Trabajo Final Integrador

Sebastian Herrera

19:00 a | Plataformas de eCommerce (b2c, b2b), saas, on

4 de agosto | 21:00 hs premise Mariana Suarez Alais
19:00 a

9 de agosto | 21:00 hs Exportacion de Servicios en la Practica Victor Barrionuevo
19:00 a | Cémo vender a Estados Unidos y Europa a traves

11 de agosto [ 21:00 hs del eCommerce Sebastian Herrera
19:00 a

18 de agosto | 21:00 hs| Coémo vender a China a través de eCommerce Zayde Gutierrez
19:00 a

23 de agosto | 21:00 hs Trabajo Final Integrador Sebastian Herrera

19:00 a Marketing guerrilla, Busqueda de Mercados y
25 de agosto | 21:00 hs Validacion de propuesta Sebastian Herrera
19:00 a Optimizando la penetracion comercial
30 de agosto |21:00 hs internacional Marcelo Fedele
1lde 19:00 a
septiembre | 21:00 hs | Optimizando la inversion via canales publicitarios Giselle Boreau
6 de 19:00 a
septiembre | 21:00 hs Como potenciar tu ECommerce Virginia Caceres
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on Digital en
Comercio
Minorista
13 de 19:00 a
septiembre | 21:00 hs Marketing Internacional de Servicios Alejandro Vicchi
15 de 19:00 a Exportacion De Servicios, Introduccion A Los
septiembre | 21:00 hs Aspectos Legales Y Tributarios Jose Maria Allonca
20de 19:00 a Estrategias de Inteligencia Competitiva para
septiembre | 21:00 hs Exportacion de Servicios Victor Barrionuevo
29 de 19:00 a Ramiro Rodriguez
septiembre | 21:00 hs Medios de Pago Internacional Andre
27 de 19:00 a
septiembre | 21:00 hs Trabajo Final Integrador Sebastian Herrera
19:00 a
4 de octubre |21:00 hs Trabajo Final Integrador Sebastian Herrera

Crossborder Acceleration Program

SESION
ES
GRUPA
LES

SESIONES GRUPALES CON CONTENIDO

19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de JUAN CRUZ
6 de octubre |[21:00 hs Productos | MINONES
19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de
13 de octubre | 21:00 hs Servicios Il ROMINA GAYA
19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de JUAN CRUZ
18 de octubre | 21:00 hs Productos Il MINONES
19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de
20 de octubre [ 21:00 hs Servicios Il ROMINA GAYA
19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de JUAN CRUZ
25 de octubre [ 21:00 hs Productos IlI MINONES
19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de
27 de octubre [ 21:00 hs Servicios IV ROMINA GAYA
1de 19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de JUAN CRUZ
noviembre |21:00 hs Productos IV MINONES
3de 19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de ROMINA GAYA

44



CONSEJO FEDERAL
DE INVERSIONES

noviembre |21:00 hs Servicios V

8 de 19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de JUAN CRUZ
noviembre |21:00 hs Productos V MINONES

10 de 19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de
noviembre |21:00 hs Servicios | ROMINA GAYA

COACHING COLABORATIVO

18:00 a Sesion Aceleracion focalizada en Metodologia
15 de octubre | 21:00 hs Canvas y Creacion Plan Exportador Patricia Schifini

18:00 a Sesion Aceleracion focalizada en Metodologia

22 de octubre [ 21:00 hs Canvas y Creacion Plan Exportador Patricia Schifini
COACHI 18:00a | Sesion Aceleracion focalizada en Metodologia
CO'::\;BO 29 de octubre [ 21:00 hs Canvas y Creacion Plan Exportador Patricia Schifini
RATIVO
5de 18:00 a Sesion Aceleracion focalizada en Metodologia
noviembre [ 21:00 hs Canvas y Creacion Plan Exportador Patricia Schifini
12 de 18:00 a Sesion Aceleracion focalizada en Metodologia
noviembre |21:00 hs Canvas y Creacion Plan Exportador Patricia Schifini
19 de 18:00 a Sesion Aceleracion focalizada en Metodologia
noviembre [ 21:00 hs Canvas y Creacion Plan Exportador Patricia Schifini

I CROSSBORDER DOCENTES 2do Semestre 2021 %+ & @&

Archivo Editar Ver Insertar Formato Datos Herramientas Complementos Ayuda Ultima modificacion el 20 de septiembre

~ 5 @3-

S\ P O00% v € % 0 .00 123~ Calibri ~ | 10 ~- B I S A & H E iy o @M YT ~
- Ecommerce Crossborder - Bases
A 8 c D E F
hps://docs.googl DPPsdLh | ht
21 de julio 19:00 3 21:00 hs Introduccion a |a Exportacion de Servicios Alejandro Vicchi {QCOORbNSSL1bto3 EVEKIDBNPZ | fedit?usp=sharing i
ReuDD hips:#/docs. google.c 1 SDx0ZInMicExkfmo | bt
26 de julio 19:00 3 21:00 hs Logistica Internacional y Comercio Electranica Sebastian Herrera wdEwVkoZNAXRIPS Ut Tror QdI0 fedit?usp=sharing i
himos //docs poosle ¢ 1ur1aVeRUCCIROYA | bt
28 de julia 19:002 21:00 hs Aduanas y Comerio Electronica Internacional Cristian Matich N_Y2whROnEx340VowyNaDBC-6/edit?uso=sharing i
hitps:f gl eets/d, PPsdlh | bt
2 de agosto 19:00 2 21:00 hs Trakajo Final Integrador Sebastian Herrera QCDQtRoN5SLtbto3 EVEKIDGNPEl fedit?usp=sharing io

Plataformas y Modelos de Negocios para el Digital Commerce

hittps-//docs google.c 1xqkGRUHUtWViIWpd? | It
4 de agosto 19:00 = 21:00 hs Plataformas de eCommerce (b2c, b2k), saas, on premise Mariana Suarez Alais 1LnS0J3Y WPEINbeL6a YV 2xCals/editPusp=sharing c

hitps://docs goosl /1VF-fIBDOGYZD-Whel
9 de agosto 19:00 3 21:00 hs Exportacion de servicios en la Practica Victor Barrienuevo alMQioXQxNNEteKacADIrGaPe feditPusp=sharing

MODULO It 5200l 1 5DXOZINMIcEXKSmo | b

11 de agosto 19:00 2 21:00 hs Cémo vender 5 Estados Unidos y Europs  traves del eCommerce Sebastian Herrera YOEWVkoZNAXRIPSUTorQdI0 esitusp=sharing

18 de agosto 15:00 2 21:00 hs C6mo vender a China a través de eCommerce Zayde Gutierrez G6PsEw0QS NGVUPFKPSMwWieUc/edir?usp=sharing

hmtps://docs google. ct 1 50x07InMIcExKfmo |
23 de agosto 19:00 a 21:00 hs Trabajo Final Integrador Sebastian Herrera ydEwVkoZNAXRIPStIt7tgrQdI0 edit?usp=sharing
Logistica, Operacién y Medios de Pago en Digital Commerce

ic
ht
ic
hrtps://d: gl 15/ 1" v & i
ic
ht
ic

e Actividades asincrdnicas previstas de cada mes como Clases Magistrales - Talleres - Foros
- Tutoria Online como por ejemplo el eCommerce Day Global Online [Live] Experience
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Acceleratlng Cross-border del martes 19 al martes 26 de octubre

- HMEiéh" Esped’l
v“ - |

-

t

Ci N&’r
eom ci

Revive el EVENTO ONLINE > )

Agenda del evento en Argentina:

10.00 - The top 10 things an ecommerce manager needs to know about how to start exporting
via digital channels.

Main public and/or private sector initiatives to facilitate and accelerate the Cross-border

ecommerce Gonzalo Soler, Director de Politicas Pyme, Ministerio de Desarrollo Productivo @

10.30 - LOGISTICS & FULFILLMENT CHALLENGE

How to sell abroad easily with an end-to-end eCommerce supplier? Sebastian Bancora, Gerente
de Ventas Corporativas y Lider de eCommerce en Argentina, DHL @ Verdnica Comaschi,
Ejecutiva Sr, Andreani Cross Border @ Julieta Maidana, eCommerce Senior Manager, Blue

Star Group @

11.00 - PAYMENTS & FRAUD CHALLENGE

The most important things you should learn if you want to implement an international payment
method and improve your approval rate. Juliana Etcheverry Director of Strategic Payment

Partnerships & Market Expansion Latam, EBANX @ Andrés Borrero, Merchant Risk Manager

Latam, PayU @ Maria del Mar Fernandez, Country Manager Latam, Payoneer @
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11.30 - MARKETPLACE & MULTI-CHANNEL CHALLENGE

Building an online strategy to increase sales via ecommerce marketplace and global platforms

Willem F. Schol, International Marketplace Commercial Manager, Falabella.com @

12.00 — INTERNATIONAL DIGITAL MARKETING CHALLENGE
The top recommendations to design and implement an international marketing and

communication plan - Patricio Garcia de Leo, Socio Gerente, Known Online @

12.30 — INTERNATIONAL GROWTH DIGITAL STRATEGY :: ARGENTINIAN BUSINESS CASES

Caso Lac2b :: Sebastian Herrera, Manager, Lac2b @ Moderator: Eduardo Castrilléon Pino,

Coordinador Business Cases Capsule, eCommerce Institute @

e Crossborder Acceleration Program.

Se podra observar a continuacion el listado del Crossborder Acceleration Program, con la

informacion de los docentes.

Crossborder Acceleration Program

SESIO
NES

SESIONES GRUPALES CON CONTENIDO

6 de octubre | 19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de JUAN CRUZ
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GRUPA 21:00 hs Productos | MINONES
LES
19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de
13 de octubre | 21:00 hs Servicios Il ROMINA GAYA
19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de JUAN CRUZ
18 de octubre | 21:00 hs Productos Il MINONES
19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de
20 de octubre | 21:00 hs Servicios llI ROMINA GAYA
19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de JUAN CRUZ
25 de octubre | 21:00 hs Productos Il MINONES
19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de
27 de octubre | 21:00 hs Servicios IV ROMINA GAYA
1de 19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de JUAN CRUZ
noviembre | 21:00 hs Productos IV MINONES
3de 19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de
noviembre | 21:00 hs Servicios V ROMINA GAYA
8 de 19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de JUAN CRUZ
noviembre | 21:00 hs Productos V MINONES
10 de 19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de
noviembre | 21:00 hs Servicios | ROMINA GAYA
COACHING COLABORATIVO
18:00 a Sesion Aceleracion focalizada en Metodologia
15 de octubre | 21:00 hs Canvas y Creacion Plan Exportador Patricia Schifini
18:00 a Sesion Aceleracion focalizada en Metodologia
22 de octubre | 21:00 hs Canvas y Creacion Plan Exportador Patricia Schifini
COACHI 18:00a | Sesion Aceleracion focalizada en Metodologia
cthl.L(\iBo 29 de octubre | 21:00 hs Canvas y Creacion Plan Exportador Patricia Schifini
RATIVO
5de 18:00 a Sesion Aceleracion focalizada en Metodologia
noviembre | 21:00 hs Canvas y Creacion Plan Exportador Patricia Schifini
12 de 18:00 a Sesion Aceleracion focalizada en Metodologia
noviembre | 21:00 hs Canvas y Creacion Plan Exportador Patricia Schifini
19 de 18:00 a Sesion Aceleracion focalizada en Metodologia
noviembre |[21:00 hs Canvas y Creacion Plan Exportador Patricia Schifini
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e En el Calendario General del curso se registré y planificé las fechas de las clases de cada
Mddulo; la apertura del Aula Virtual mas las sesiones del Cross Border Acceleration Program
y la finalizacion de la cursada.

A continuacidn, compartimos el calendario de clases, con fechas y horarios incluidos de
cada Médulo impartido:

CrossBorder

ReFERENCIAS

junio 2021

G |

T maimeakan AT 1T PR 1

septiembre 2021 octubre 2021

e El Aula Virtual permanece siempre abierta y activa como hilo conductor y de seguimiento
del programa, el nexo entre los alumnos,docentes y tutores, para presentar y defender el
Trabajo Final Integrador (TFI) y desarrollar las sesiones de coaching.

Se mostrard a continuacién el acceso al aula virtual del alumno, donde cada uno puede
encontrar los materiales y clases impartidas:
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= ® 1.CROSSBORDER Q <25 share @ O i e

Commerce
) Institute CONSEJO FEDERAL Sqntq Fe ‘
Enowmering e Gibo DE INVERSIONES Provincia | SANTA FE GLoBAL
~
® Accede al Grupo de Comunicacion del Programa A Plantel de Expertos
@ Calendario de Clases = ¢Qué Maodulos y Material tendré a lo largo del Programa?

_ _ :

MATERIALES Y CONTENIDO

[ MODULOS | STATUS | FECHAS | DOCENTES | ACCESOS |

» Haz click en OPEN para acceder a los materiales de la clase como: Objetivos | Docentes | Material de Lectura | Tematicas | Evaluaciones | Grabacién una vez dictada

B3 Introduccién al eCommerce

= Status 2 Fecha A2 Acceso a los materiales de la Clase Clase Sincrénica +
eleader Teaching Class  28/06/2021 B Apertura Link de Acceso a Zoom
Complete 7:00 PM 1D: 824 11341738

Cadigo: ecommerce
eleader Teaching Class 30/06/2021 B Madulo Central Comin Link de Acceso a Zoom
Complete 7:00 PM ID: 894 1134 1758

Cadigo: ecommerce
Coaching colaberativa 05/07/2021 B comunidad de Pricticas Link de Acceso a Zoom
Complete 7:00 PM ID: 894 1134 1758

Cadigo: ecommerce
eleader Teaching Class 07/07/2021 n Médulo Central Comtin Link de Acceso a Zoom
Complete 7:.00 PM ID: 894 1134 1758

Cédige: ecommerce B

e Las clases fueron dictadas dos veces por semana, iniciando a las 19:00 hs (hora Bs. As.
GMT -03:00 hs) con una duracién aproximada de 2 horas.

e Se dictaron a través de la Plataforma ZOOM siendo todas sincronicas, es decir con los
asesores, docentes y tutores presentes y en simultaneo con los alumnos conectados desde
donde se encuentren y por cualquier dispositivo.

e Las clases fueron dictadas y editadas para su posterior consulta, recuperacién de los
ausentes y de quienes fueron ingresando al Programa, siempre con apoyo tutorial individual
y/o grupal. Se podra ver a continuaciéon un ejemplo: Clase grabada de
https://youtu.be/sCZbTAfpzGg
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rde

er

C O Achivo

" Diferentes
c_lefiniciones

Alejandro Vicchi

ESTADISTICAS

Dificultad de control y valoracién
Canje de servicios intra-firmas

Viajes de prestacion de servicios

~ ¢
@ —_— Triangulacién
/\/ Sub o sobre facturacién
ACUERDOS MOVIMIENTO DE Operaciones criminales

INTERNACIONALES DIVISAS IMPUESTOS

[ MAs viDEos [s FMI LEYES

Falta de precisién de la informacién

l

Para acompafiar el proceso de formacién se cuenta con un sistema de apoyo y material,
desarrollado en una variedad de formatos que pueden combinarse de manera efectiva
junto con la seleccion y estudio de casos, listado de sitios recomendados en Internet,
glosarios, guias para elaboracion o seleccién de materiales, guias de lectura, guias de
acompafamiento de videos, presentaciones ya elaborado de otros autores.

Este material de apoyo se ofrece a través de la metodologia de e-learning e Leader+ y una
Wiki de contenidos colaborativos online que es un espacio exclusivo y personalizado para
realizar el Programa interactuando con los participantes, docentes y tutores. A través de
esta herramienta los participantes pueden y pudieron acceder a todas las funcionalidades
necesarias para seguir la formacién online, organizadas en diferentes dreas: Area Social,
Documentacién, Area Personal, Calendario, Tareas y Mdédulos en donde también el
participante interviene en forma activa.
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= ® 1.CROSSBORDER / .. / [ Médulo Especifico | - In... / B Introduccién a la exportacion de serv. 2 <24 share @ @ ¥y e

¥ OBLIGATORIO

OB: Exportacion de servicios: ventajas y desventajas del sector invisible de la economia

sjas del sector invisible de [z economia
riexportacion- ector-

Q) PDF+Exportacion de servicios_ ventajas y desventajas.pdf 49242

Exportacidn de servicios: ventajas y d

19/7/12021 Exportacién de servicios: ventajas y desventajas del sector invisible de la economia - LA NACION

LA. NACION SUSCRIBITE POR $450 $45

¥ RECOMENDADOQ ?

RE: Por qué todos tienen que exportar servicios

El Aula Virtual permitio:

° Integrar otras aplicaciones como Zoom, Whatsapp, Slido, Kahoot y la Wiki de
contenidos en Notion.

Como se ve a continuacién se aplicaron Slido como nivelacion y encuesta de satisfaccion de
las clases y Kahoot/Proprofs para evaluar a aquellos/as alumnas que debieron recuperar las

clases de forma asincronica

— A eee

= @ 1.CROSSBORDER / .. / [ Médulo Especfico | - In... / [ Introduccion a la exportacion de serv. b ] <24 share @ © %

EVALUACION DE LA CLASE

& Este Quizz ser4 solo obligatorio para los alumnos que NO asistieron a la clase #7  Les solicitamos a todoes los alumnos completar la Encuesta de Satisfaccion de la

presencial. clase

© | Caption | Original | «» ) 5 ”

CR M | / C|ase ‘] CR: Encuesta de satisfaccion - MOD | Clase 2

3 Preguntas
Nombre

1. Por favor califique como le resulté la clase:

Correo electrénico

someone@example.com

Indique los mativos positivos y/o negativos por los cuales calificé la clase con ese
puntaje

° Compartir contenido como videos y archivos en formatos Word, Excel, PDF, PPT y
paginas Web en el formato de eleader class (explicado mas adelante) donde en el espacio
de toread y to watch se da la posibilidad a los alumnos de acceder a material tanto de video
como de lectura, previo a la clase, para poder realizar una nivelacion de los contenidos.
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W VIUUUIU ESPEUIG 1T e Gl IUGUURUUL @ 1 SABUTEUUT U 381 V.., < e )

¥ RECOMENDADO

RE: Por qué todos tienen que exportar servicios

PressReader.com - Your favorite newspapers and magazines.

httpsy//www.pressreader.com//argentina/la-nacion/20170921/282428464365394

v OPTATIV]

OFP: La dificil tarea de medir lo que no se ve

COMEX SCA CPAU

omexscacpau.org/nota_completa.php?id_nof

& TO WATCH
¥ OBLIGATORIO

OB: Exportacién de Servicios en Argentina

?
Exportacion de servicios - Alejandro Vicchi - charla completa _
= ® 1.CROSSBORDER / .. / [ Médulo Especifico 1 - In... / [ Introduccion a la exportacion de serv... e ] +24 share @ @ Yy oo
% TO WATCH
¥ OBLIGATORIO
OB: Exportacién de Servicios en Argentina
¥ RECOMENDADO
RE: Oportunidades para América Latina
gﬂ Javier Pefia explica los desafios de la exportacion de servicios (Y ad
Ver mas ta..., | Compartir
2

° Llevar adelante evaluaciones y calificarlas
Se podra ver a continuacién, como se califica a los alumnos, a través de un examen de varias
preguntas relacionadas a la clase
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= ® 1.CROSSBORDER / .. / @ Médulo Espedifico 1 - in... / [ Introduccion a la exportacion de serv..

EVALUACION DE LA CLASE

4 Este Quizz sera solo obligatorio para los alumnos que NO asistieron a |a clase

presencial.

O  Caption Original ==

CR.M.1/Clase 1

3 Preguntas

Nombre

Correo electrénico

someone@example.com

by ProProfs
Create a Quiz

° Se ha comunicado a través de correos electrénicos para poder comunicar al alumno

con respecto a su asistencia y motivacion al programa:

Se realizaron cuatro contactos, en cada cierre de Mddulo, con el beneficiado, generando un

seguimiento para apoyarlos a lo largo del Programa y donde se les solicité un feedback del

mismo: Seguimiento

° Se posibilité la opcidn de enviar mensajes personalizados entre los alumnos:

Se generd como canal de comunicacion un grupo de whatsapp donde los alumnos pudieron

comunicarse entre ellos y pudieron acceder a los contenidos.

7 1. CROSSBORDER
E, llc

Info. del grupo

.

Buenas tardes a todos/as, »? 1. CROSSBORDER

Queria comunicarles que el dia 27 de
Noviembre, tendremos tres compafieras/os
que presentarén su Trabajo Final Integrador,
en el espacio de la Comunidad de Practicas:

B 27 de Noviembre

&' 10:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs) -
Agustin Botteron y Victoria Armando

B 10:30 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs) -

Pamela Torres Wiki de Contenido - Aula

Si alguno/a més quiere incorporarse a presentar
su TFl es més que bienvenido/a, me pueden

rtual

escribir previamente asf lo sumamos en el * Les dejo el link donde pueden dejar sus

horario.

& Acceso a la Comunidad de Practicas:
* Link :

https:

ID: 8

Cédigo: ecommerce —

También aprovecho para aclarar ciertas fechas

datos para hacer netw

° Se generaron reportes para que tanto el docente como el tutor vayan siguiendo la

performance del alumno en el aula.
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A continuacion, compartimos el listado de asistencia a clases de cada una de las personas
participantes y su evolucién dentro del Programa.

Puede ordenarse por empresa, por personay por porcentaje de progreso en el curso

SELECCION

ESTADO | FSemnsy MAIL ‘ TELEFONO PAIS ASISIENCIA 33‘3&&%‘? VTR Em
APELLIDO
ACTIVO Ariadna Luciani ariluciani 23@g 5493407432471 Argentina 100% 92% Sta Fe Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presents Zoom Presents Zoom Prese
ACTIVO Diego Ferrero i 543493663264 Argentir 100% 58% Sta Fe Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Prese
ACTIVO Matias Antonio h matiasanu@gm: 543416478581 Argentina 100% 83% Sta. Fe Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Prese
BAJA Nahuel Villalba villalbanahuel29 3415056444 Argentina 0% 0% Sta. Fe RECUPERA RECUPERA RECUPERA RECUPERA RECUPERA RECL
ACTIVO Laura Gori laura@decorsa.( 3412218024 Argentina 83% 92% Sta Fe Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom RECUPERA Presente Zoom Prese
ACTIVO Cecilia Cuello  ceciliacuellobant 5493401143673 Argentina 100% 5% Sta. Fe Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Prese
ACTIVO German Schaufl germans@gpl o« 5493415832069 Argel 100% 100% Sta. Fe Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presents Zoom Presents Zoom Prese
ACTIVO Cintia Cardozo pacosanz cintia( 543416009712 Argentina 100% 67% Sta Fe Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Prese
ALTA Diego Martin Ru it@proagrolab.ce 3416651840 Argentina 0% 0% Sta. Fe RECUPERA RECUPERA RECUPERA RECUPERA RECUPERA RECL
ACTIVO Gerardo Bellotti gerardobellotti@ 5493416952430 Argentina 100% 100% Sta. Fe Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presents Zoom Presents Zoom Prese
ACTIVO Maia Garrido  maiagarrido@gn 5493425130907 Argentina 100% 92% Sta Fe Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Prese
ACTIVO Daniela Viale  dfviale@hotmail. 5493415503580 Argentina 100% 83% Sta. Fe Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Prese
ACTIVO Santiago Rodrig rodriguezsantiag 5493425166589 Argentina 100% 92% Sta. Fe Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presents Zoom Presents Zoom Prese
ACTIVO Maria Belén Alb belenalbornoz37 5493415327466 Argentina 100% 42% Sta Fe Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Prese
ACTIVO Claudio Doming cldominguez@h 5493476676856 Argentina 100% 100% Sta Fe Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Prese
ACTIVO Luciano Venditti Ivenditti@marce 5403415466322 Argentina 50% 17% Sta. Fe RECUPERA Presentz Zoom RECUPERA Presents Zoom RECUPERA Prese
ACTIVO Lucio Racedo  lucioracedo@pe 5493416209980 Argentina 100% 100% Sta Fe Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Prese
ACTIVO Patricio Villalba patricio villalba9i 5493416591717 Argentina 100% 75% Sta Fe Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Prese
ACTIVO Ivan Nicolas Ritv ivan.ritvo@estuc 5491124612388 Argel 100% 92% Sta. Fe Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presents Zoom Presents Zoom Prese
ACTIVO Diego Bazan dbazan@ful unl. 5434215504129 Argentina 83% 83% Sta Fe Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom RECL
ACTIVO Agustin Botteron agustis 42544555 genti 100% B7% Sta Fe Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Prese
BAJA Leticia Debandi letici i il.com genti 0% 0% Sta. Fe RECUPERA RECUPERA RECUPERA RECUPERA RECUPERA RECL
ACTIVO Facundo Juan G gbaberturas@gmail com Argentina 83% 42% Sta Fe RECUPERA Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Prese
ACTIVO Dayan Stiven Be stit 493424681579 Argenti 100% 100% Sta Fe Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Presente Zoom Prese

Programa de Capacitacion y Aceleracion
en eCommerce CrossBorder

PASOS A SEGUIR:
1- Colocar en "Escriba el término de bisqueda” su

nombre y apellido

2 Seleccionar la opcién a la derecha que dird
"SOLAMENTE", caso contrario le aparecera el
resultado de todos sus compafierosfas

REFERENCIAS

Recuperar la clase con la Grabacion y
el examen

Presente [ya sea en la clase de Zoom o
«con el examen)

- A realizar |a clase ain no ha sido dictada

MODULO OPCIONAL

En el mismo encontrard para cada participante:

- La asistencia sincrdnica (en vivo) a la clase: Presente Zoom

- La asistencia asincrénica (recuperando la clase con la grabacidén) a la clase: Presente
Grabacion

- Laclase aun no recuperada: RECUPERA (no habra fecha limite de recuperacion)
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La clase alin no dictada/cursada: A REALIZAR
El porcentaje de asistencia a las clases (incluyendo el presentismo por zoom o a
través de la grabacion)
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° Obtener reportes de satisfaccién del alumno sobre la clase y/o la cursada
También se realizé un Legajo por alumno, donde se puede observar los contactos
realizados, 'y las respuestas  generadas por cada uno de ellos.

LEGAJO

Matias Walter

DATOS PERSONALES

eMail matiaswalter19@gmail.com

Teléfono 3492210069

Localidad Rafaela

Empresa Alimentos Argentinos Saludables

Sitio Web http://alimentosaludable.com.ar/

Cargo Administracién

Miximo nivel de estudios | Universitario en curso
aleanzado:

Titulo de Nivel aleanzado No aplica

Clase Virtual:

Metodologia: se utilizé la metodologia de eLEADER+®© del eCommerce Institute: Educacion
de aprendizaje basado en la experiencia colaborativa para acompadiar la revoluciéon de la
Economia Digital (mds detalle en Anexos).

Formato e-Leader Teaching Class: Cada clase estuvo compuesta por un formato Pre,
Durante y Post, con un contenido “To Watch”. “To Read”, “To Select”, “To Do”, “To Ask”.

ORIENTACIONES Y COMUNIDAD DE PRACTICA POR EXPORTACION DE SERVICIOS Y
EXPORTACION DE PRODUCTOS

Programa Integral de Capacitacidén y Aceleracién en Digital Commerce y Negocios digitales
para Pymes-MiPymes y emprendedores/as contemplé que al inscribirse los postulados
pudieron seleccionar en cudl de las dos orientaciones del Programa se especializaban
durante el mismo: exportacién de servicios o de productos y durante todo el programa los
participantes contaron con un coach académico junto con clases magistrales orientadas a
esa orientaciéon que les brindd el acompafiamiento necesario para profundizar las
especificidades propias de la orientacidn seleccionada, evacuar consultas y acompanar en
el desarrollo y aplicacién practica de los conocimientos y competencias adquiridos durante
el Programa y el desarrollo de su trabajo integrador final.

Por otro lado, el participante tuvo la posibilidad de sumarse a la comunidad de practicas
colaborativa con sus otros colegas participantes del Programa en la misma orientacion,
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dinamizado por el coach académico para compartir desafios, experiencias, conocimientos y
soluciones fomentando la co-creacion de conocimiento y experiencias:

Y se podrdn observar dentro del aula virtual los accesos para poder recuperar las sesiones
segln orientacion:

B3 Aceleracién en eCommerce CrossBorder

I8 sesion aceleracion focalizada en exportacion de productos |

eleader Teaching Class
Complete T:00PM

eleader Teaching Class  13/10/2021 I8 sesion aceleracion focalizada en exportacion de servicios |
Complete 7:00 PM

eleaderTeaching Class 18/10/2021 (B Sesion aceleracion focalizada en exportacion de productos 11

Complete 7:00 PM

eleader Teaching Class  20/10/2021 I8 sesion aceleracion focalizada en exportacion de servicios |1
Complete 700 PM

eleader Teaching Class ~ 25/10/2021 I8 sesion aceleracion focalizada en exportacion de productos 111
Complete 7:00 PM

eleader Teaching Class  27/10/2021 I8 sesion aceleracién focalizada en exportacion de servicios 1l

Complete T:00PM

Como al coaching colaborativo que se dié:

B2 Coaching colaborativo

eleader Teaching Class 15/10/2021 (B Sesién aceleracion focalizada en metodologia Canvas y creacién plan
Complete 6:00 PM exportador |

eleader Teaching Class 221072021 (B Sesi6n aceleracion focalizada en metodologia Canvas y creacién plan
Complete 6:00 PM exportador Il

eleader Teaching Class 2871072021 [ Sesién aceleracion focalizada en metodologia Canvas y creacién plan
Complete 600 PM exportador Il

eleader Teaching Class 05/11/2021 B sesion aceleracion focalizada en metodologia Canvas y creacion plan
Complete 6:00 PM exportador IV

eleader Teaching Class 12/11/2021 B sesion aceleracion focalizada en metodologia Canvas y creacion plan
Complete exportador V

eleader Teaching Class 12/11/2021 B sesion aceleracién focalizada en metodologia Canvas y creacién plan
Complete 6:00 PM exportador VI

TRABAJO FINAL INTEGRADOR:

Se definid que el alumno presente un Roadmap Omnichannel a 24 meses de un canal online
definiendo las acciones y los procesos que va a soportar el canal online focalizado en la
orientaciéon que haya seleccionado el participante (exportacion de servicios o de
productos); y el equipo en sus distintas fases que se llevara a cabo a través del Método de
Casos, que permite fijar el contenido que se adquiere de manera real.

A continuacidn se podrd ver la consigna de trabajo del programa
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PROGRAMA INTENSIVO DE eCOMMERCE
CROSSBORDER - 2021

N

Consigna de Trabajo
NOMBRE DEL PROYECTO O EMPRENDIMIENTO O CASO A
DESARROLLAR-
INTRODUCCION.-
FORECAST & P&L
DISENO DEL SITIO. (MOCKUP)
PLATAFORMA/TECNOLOGICA. -
ESTRATEGIA OPERATIVA y LOGISTICA.
ESTRATEGIA DE COMUNICACION/MARKETING -
RRHH
MEDIOS DE PAGO.
CONCLUSIONES -

NNooas PR @wNoN

Consigna de Trabajo

e Armado del Roadmap a 24 meses de un canal online definiendo las acciones a llevar
adelante (RoadMap Omnichannel), los procesos que va a soportar el canal online
(Proceso integral del Canal Omnichannel) y el equipo en sus distintas fases que lo
llevaran a cabo (Equipo Canal Online) con foco en exportacion de productos

e Los trabajos deben definir el volumen de ventas esperado a los 24 meses luego de
implementado en forma exitosa el Roadmap indicando cantidad de pedidos y ticket
promedio de los mismos en ddlares americanos

e Es deseable que puedan reflejar el impacto de las distintas iniciativas o de los hitos
implementados (apertura marketplace, nuevos métodos de envio, aumento de
pauta, primeros eventos masivos, etc)
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CASO A DESARROLLAR:
1.1. Introduccion - Sitios URL:

- RRSS -

1.2. Estructura Organizacional Actual

e Hoy el equipo es In House/Externo

e Tareas Marketing 360 — Logistica/Operaciones — Atencidn al cliente (CX) - Tecnologia

1.3. Alcance del Proyecto — Mercados destino

1.4. Goals & principales KPI's

Detalle Mes 0 Mes 12 meses Mes 24 meses
Cantidad de pedidos/ por dia
SKUs por pedido
Valor pedido $ S S
Margen Bruto % % %
Tasa de Conversion N/A % %
NPS N/A
DISENO DEL SITIO. (MOCKUP)
1. Disefiar un “prototipo” de la Home del sitio, con todos sus elementos

(buscador, banners, productos de vitrina, etc).
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2. Definicién de una estructura basada en conceptos de usabilidad, SEO,
etc., orientada a los objetivos de negocio.

3. Detallar funcionalidades claves para el desarrollo del proyecto. (tipo
de buscador, cross selling, upselling, venta en volumen,etc)

4. Elaborar una propuesta de catalogo: cantidad de skus, composicién
de ficha de productos, estructura de informacion (estrategia de
contenidos, arbol de navegacidn, estructura de titulos, descripcién corta,
descripcién larga, meta description, etc)

PLATAFORMA/TECNOLOGICA.

1. Andlisis de posibles tecnologias. Comparacién funcional y de costo
entre 2 tecnologias posibles.

2. Detallar equipo de soporte: Interno, externo (outsourcing).
Definicidn de roles de gestidn principales dia a dia.

3. Detallar costos y tiempos de set-up para echar a correr la tienda
online, basado en tecnologia seleccionada y caracteristicas del
proyecto.

4, Impacto econdmico de la plataforma sobre la venta: detallar bajo
que esquema econdmico se rige el proyecto de eCommerce
(Comisidn sobre venta, licencia, etc) y proyectarlo sobre el punto
siguiente —venta estimada- en términos porcentuales

5. Marketplace a tener en cuenta e incorporar (onboarding, publicacién
de productos y marketing)

Marketplace Ej Amazon Ej Mercadolibre Ej Walmart Ej Otros

Estrategia

Objetivo

Categorias

Incluye Fullfilment &
Logistica
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ESTRATEGIA OPERATIVA y LOGISTICA.

Proveedores logisticos a utilizar.

Estimacién de participacién de delivery vs Pickup (si corresponde modelo del
negocio)

Como se armaran los pedidos (Pick list, Handheld, etc), detallando el costo de
adquisicion de tecnologia (Ej. Si voy a comprar Handhelds, cuantas voy a comprary
el precio)

Detallar tipo de Picking: mono/multi, etc.

Estimacién de costo por envio (costo en USD)

Definir estrategia de gestidon, soporte y medicién de experiencia de clientes. (Definir
equipo de soporte, Implementacién de NPS, Q&A, estrategia de moderacién,
canales de atencion, etc) a 12 meses a 24 meses

ESTRATEGIA DE COMUNICACION/MARKETING.

Desarrollar Plan de Marketing consignas de referencia en la clase

Definir estructura de soporte para el area eCommerce

MEDIOS DE PAGO.

CAMPANAS, INICIATIVAS y PROYECTOS.

A partir de los objetivos planteados, detallamos en el CANVAS para Retail eCommerce de

Exportacién las estrategias que utilizaremos en el roadmap a 12 y 24 meses

CONCLUSIONES. -
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1. Detallar en las conclusiones los recursos humanos, inversiéon y compromisos de la alta
gerencia y accionistas de la empresa y/o duefio de la empresa o proyecto que se requieren
para lograr ejecucién del Roadmap a 24 meses utilizando la metodologia de CANVAS

onsigna de Trabajo Final Integrador Crossborder 2021
Formato  Referencias  Corresg oncia ta

(SR (nsertar  Diseno ia Revisar Vista

Avial 4 A A Aar B i-fs-tEe €595 Bl 91 AaBbCel AdBbCcDa AaBbCcL AaBbCcL AaBbCcl AaBbCel AaBb
NKS-abex,x A-¥-A- e « | 1Sin espa. Titul Enfasis sutil  Enfay Enfasis int t

Pegar
. ¥ Copiar formato

CONSIGNA
Pagina 1 de 7
CAPAGITACION DE ECOMMERCE

SBORDER
BRASBORARR TRABA,IQ PRAGTICO INTEGRADOR

PROGRAMA INTENSIVO DE eCOMMERCE
CROSSBORDER - 2021

Consigna de Trabajo 2
NOMBRE DEL PROYECTO O EMPRENDIMIENTO O CASO A
P—— DESARROLLAR-
INTRODUCCION .-
FORECAST & P&L

. NICCKIN NEL CITIO AN IDY

AW NN

REQUISITOS DE APROBACION:

Al alumno se le establecieron los siguientes requisitos:

° Contar con el 75% de asistencia a las clases virtuales y ejercitacién online.
° Presentacién y defensa del Trabajo Final Integrador.

Se podrd ver a continuacion por alumno quienes se encuentran habilitados para rendir su

trabajo final integrador, y quienes aun deben llegar al porcentaje de asistencia para
presentar el mismo:
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Il Total Alumnos [l Alumnos conectades 3 Zoom

Programas en curso

No hay datos

Total Alumnos Bajas
216 59
Habilitado TFI Pendiente Presentismo
72 85
ESTRUCTURA:
° Cada jornada 100 % online — tedrico-practica — se organizada en “Tracks” o pistas de

conocimiento en tramos de exposicidn a cargo de un experto con presentaciones y practicas
supervisadas a través de videos, ejercicios de autoevaluacidén, conceptos clave y
presentacion de casos de éxito, ejercicios dirigidos y otras acciones libres o espontaneas
auto-gestionables fuera de programa:

Dejamos a continuacién el detalle de cada clase, junto con las encuestas de satisfaccidon
realizadas a lo largo del Programa.
Encontrara:
- El detalle de la clase
- Lafechade la clase
- Eldocente
- Las tematicas impartidas
- Las encuestas realizadas:
- Un promedio del 1 al 10 de cdmo le resultd al beneficiado la clase en vivo
- Un Promedio de aprendizaje de los conceptos que consideran valiosos para
su actividad
- Un promedio del 1 al 10 de cémo le resultd al beneficiado que recuperd la
clase con la grabacién
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- Comentarios de cémo le parecid la clase

b. Mddulos centrales comunes

Se realizé de los siguientes Mddulos, cinco clases tedrico-practicas dando un resumen del
contenido ofrecido dentro del aula virtual donde cada alumno tiene la posibilidad de
acceder a los Mddulos estipulados junto con sus cinco clases pregrabadas:

i. Maddulo 1. Introduccién al Comercio Digital

ii. Modulo 2. Logistica, operaciones y métodos de pago en el
comercio digital.

iii. Modulo 3. Marketing para comercio digital de bienes y
servicios.

iv. Moddulo 4. Plataformas y modelos de negocio para

comercio digital

Introduccion al eCommerce
19:00 a Marcos Pueyrredon,
MODpu| 28dejunio |21:00 hs Apertura del Programa Sebastian Herrera
L
0 19:00 a
CENTR A . . .
o 30 dejunio |21:00 hs Marketing Digital Alan Soria
comu 19:00 a
N 5 de julio 21:00 hs Comunidad de Practica Patricia Schifini
19:00 a
7 de julio 21:00 hs Logistica y Operaciones Alan Soria
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19:00 a
12 de julio |21:00 hs Comunidad de Practica Patricia Schifini
19:00 a
14 de julio |21:00 hs Medios de Pago y Atencién al Cliente Alan Soria

MODU
LO
ESPECI
FICO |

Marketing par

a Digital Commerce de Bienes y Servicios

19:00 a

19 dejulio |21:00 hs Ecommerce Crossborder - Bases Sebastian Herrera
19:00 a

21 dejulio |21:00hs Introduccidn a la Exportacion de Servicios Alejandro Vicchi
19:00 a

26 dejulio |21:00 hs| Logistica Internacional y Comercio Electrénico Sebastian Herrera
19:00 a

28 dejulio |[21:00 hs| Aduanasy Comercio Electrénico Internacional Cristian Matich
19:00 a

2 de agosto | 21:00 hs Trabajo Final Integrador Sebastian Herrera

MODU
LO
ESPECI
FICO I

Plataformas y

Modelos de Negocios para el Digital Commerce

19:00 a | Plataformas de eCommerce (b2c, b2b), saas, on

4 de agosto | 21:00 hs premise Mariana Suarez Alais
19:00 a

9 de agosto | 21:00 hs Exportacion de Servicios en la Practica Victor Barrionuevo
19:00 a | Como vender a Estados Unidos y Europa a través

11 de agosto | 21:00 hs del eCommerce Sebastian Herrera
19:00 a

18 de agosto [21:00 hs| Cdémo vender a China a través de eCommerce Zayde Gutierrez
19:00 a

23 de agosto |21:00 hs Trabajo Final Integrador Sebastian Herrera

MODU
LO
ESPECi
FICO Il

Logistica, Operacion y

Medios de Pago en Digital Commerce

19:00 a Marketing guerrilla, Busqueda de Mercados y

25 de agosto | 21:00 hs Validacién de propuesta Sebastian Herrera
19:00 a Optimizando la penetracién comercial

30 de agosto |21:00 hs internacional Marcelo Fedele
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1de 19:00 a
septiembre |21:00 hs | Optimizando la inversién via canales publicitarios Giselle Boreau
6 de 19:00 a
septiembre | 21:00 hs Como potenciar tu ECommerce Virginia Caceres
Retail eCommerce y la Transformacion Digital en Comercio Minorista
13 de 19:00 a
septiembre |21:00 hs Marketing Internacional de Servicios Alejandro Vicchi
MODU 15 de 19:00 a Exportacion De Servicios, Introduccion A Los
LO septiembre |21:00 hs Aspectos Legales Y Tributarios Jose Maria Allonca
ESPECI
g8 [ 20 de 19:00 a Estrategias de Inteligencia Competitiva para
septiembre |21:00 hs Exportacion de Servicios Victor Barrionuevo
29 de 19:00 a Ramiro Rodriguez
septiembre |21:00 hs Medios de Pago Internacional Andre
27 de 19:00 a
septiembre |21:00 hs Trabajo Final Integrador Sebastian Herrera
19:00 a
4 de octubre |21:00 hs Trabajo Final Integrador Sebastian Herrera
Crossborder Acceleration Program
SESIONES GRUPALES CON CONTENIDO
19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de JUAN CRUZ
6 de octubre |[21:00 hs Productos | MINONES
19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de
13 de octubre | 21:00 hs Servicios Il ROMINA GAYA
SESION . . . .
ES 19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de JUAN CRUZ
18 de octubre | 21:00 hs Productos Il MINONES
GRUPA
LES 19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de
20 de octubre | 21:00 hs Servicios llI ROMINA GAYA
19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de JUAN CRUZ
25 de octubre | 21:00 hs Productos Il MINONES
19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de
27 de octubre | 21:00 hs Servicios IV ROMINA GAYA
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1de 19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de JUAN CRUZ
noviembre |21:00 hs Productos IV MINONES
3de 19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de
noviembre | 21:00 hs Servicios V ROMINA GAYA
8 de 19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de JUAN CRUZ
noviembre | 21:00 hs Productos V MINONES
10 de 19:00 a | Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de
noviembre |21:00 hs Servicios | ROMINA GAYA
COACHING COLABORATIVO
18:00 a Sesion Aceleracion focalizada en Metodologia
15 de octubre | 21:00 hs Canvas y Creacion Plan Exportador Patricia Schifini
18:00 a Sesion Aceleracion focalizada en Metodologia
22 de octubre | 21:00 hs Canvas y Creacion Plan Exportador Patricia Schifini
COACHI 18:00a | Sesion Aceleracion focalizada en Metodologia
cohl.l.t(\;Bo 29 de octubre | 21:00 hs Canvas y Creacion Plan Exportador Patricia Schifini
RATIVO . . . .
5de 18:00 a Sesion Aceleracion focalizada en Metodologia
noviembre | 21:00 hs Canvas y Creacion Plan Exportador Patricia Schifini
12 de 18:00 a Sesion Aceleracion focalizada en Metodologia
noviembre |21:00 hs Canvas y Creacion Plan Exportador Patricia Schifini
19 de 18:00 a Sesion Aceleracion focalizada en Metodologia
noviembre |21:00 hs Canvas y Creacion Plan Exportador Patricia Schifini

B Médulo Central Comtin IV - Retail eCommerce y la Transformacién Digital en Comercio Minorista

eLeader Teaching Class

Complete

eleader Teaching

Complete 7:00PM

eleader Teaching Class

Complete

eleader Teaching Class

Complete

eleader Workshop Class ~ 02/06/2021

Complete

Complete

Class 19/05/2021

B 1. Funnels de Retail eCommerce en la practica.

2. Estrategias de transformacién digital con foco en rentabilidad y

sustentabilidad.

B 3. Modelo canva

4. Como hacer un P&L

B 5. Hands On: PaL

¥ Material General

2445 5222
ecommerce

2448 5223
ecommerce

ecommerce

del Médulo
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B2 Médulo Central

eLeader Teaching Class
Complete

eLeader Teaching Class
Complete

eLeader Teaching Class
Complete

eLeader Teaching Class
Complete

eLeader Workshop Class
Complete

eleader Teaching Class

Complete

Complete

% Médulo Central

eleader Teaching Class
Complete

eleader Teaching Class
Complete

eleader Teaching Class
Complete

eLeader Teaching Class
Complete

eleader Workshop Class
HandsOn  Complete

Complete

eleader Teaching Class
Complete

eleader Teaching Class
Complete

eLeader Teaching Class
Complete

eleader Teaching Class
Complete

eleader Teaching Class
Complete

Complete
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Comin | - Marketing para Digital Commerce de Bienes y Servicios sort h
m
22/03/2021 @ 1. Introduccion al Marketing Digital Link de Acceso a Zoom
7:00 PM D: 899 5879 9919
Cadigo: ecommerce
29/03/2021 [ 2.SEO y Contenido Link de Acceso a Zoom
7:00 PM ID: 899 5879 9919
Cédigo: ecommerce
31032021 (@ 3. Fuente de trfico I: Introduccion y redes sociales Link de Acceso a Zoom
7:00 PM ID: 899 5879 9919
Cadigo: ecommerce
05/04/2021 ([ 4. Fuente de trifico II: Google L es0 3 Zoom
7:00 PM ID: 899 5879 9919
CDd\gCl ecommerce
o07/04/2021 [ 5. Desarrollo Plan de Marketing Link de Acceso a Zoom
7:00 PM 1D: 899 5879 9919
Cadigo: ecommerce
05/05/2021 ! Tutoria con Johan Ramirez
600 PM
¥ Material General del Médulo
Comun Il - Plataformas y Modelos de Negocios para el Digital Commerce
B 1. Plataformas de eCommerce (B2C, B28), SaaS, On Premise, y tecnologias Link de Acceso a Zoom
ID: 831 1963 7393
Cnd\gc: ecommerce
14/04/2021 B 2. infraestructura (Cloud, VPS, CDN, etc) Link de Acceso a Zoom
7:00 PM ID: 831 1963 7393
Cadigo: ecommerce
19/04/2021 B 3. Modelos de Negocio: B2C, Marketplace - y sus variables-, D2C.
7:00 PM complementariedad entre modelos) ID: 831 1963 7393
Cadigo: ecommerce
B 2. convertirse en Marketplace es0 a Zoom
ID: 831 1963 7393
Cadigo: ecommerce
26/04/2021 8 s. caso Practico: Elegir mi plataforma eCommerce Link de Acceso a Zoom
00 PM ID: 831 1963 7393
Cédigo: ecommerce
E Material General del Mddulo
6
Comun Il - Logistica, Operacion y Medies de Pago en Digital Commerce Sort

28/04/2021 B 1. Gestion de procesos y modelos logisticos Link de acceso a Zoom
7:00 PM ID: 815 5945 0688
Codigo: ecommerce
03/05/2021 8 2. Medios de pago online Link de acceso a Zoom
7:00 PM ID: 815 5945 0688
Codigo: ecommerce
05/05/2021 I8 3. Métodos de almacenamiento & Picking Link de acceso a Zoom
7:00 PM ID: 815 5945 0688

Codigo: ecommerce

1B 4. Gestion de Conversion y Fraud Screening Link de acceso a Zoom
ID: 815 5945 0688
Cédigo: ecommerce

12/05/2021 I8 5. caso Practico: Costeo de Logistica y Medios de Pago Link de acceso a Zoom
7:00 PM ID: 815 5945 0688
Codigo: ecommerce

& Material General del Madulo

Clase introductoria

Acta Modulo Introduccidon al eCommerce
Clase 1 - Introduccion
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Tema general de la clase

ESTRUCTURA Y MODALIDAD DEL CURSO

Fecha Lunes 28 de Junio del 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Marcos Pueyrredon, Sebastian Herrera

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

70

Tematicas de la clase

- Apertura general del programa intensivo de eCommerce
CrossBorder

- Equipo y metodologia eLeader Class

- Médulos del programa

- Programa integral de mentoring y coaching colaborativo
- Recursos de las capacitaciones

- Status de las clases

- Requisitos de aprobacion

- Docentes

- Estructura general del programa Crossborder

Desarrollo de la clase

Se inicia la clase con una presentacion de cada uno de los
alumnos. Se hace un relato de sus proyectos y expectativas de
la Capacitacidon y el Proyecto. El Presidente y Director del
eCommerce Institute se presenta, presenta al Director del
Programa, al secretario de la provincia; y a la tutora y
coordinadora del mismo.

Se realiza la apertura general del programa-

Se hace una explicacidn de quiénes forman parte del equipo,
del Proyecto, de la modalidad y metodologia de explicacién
del eCommerce Institute.

El Director del programa explica cdmo se desarrollaran los
Moddulos, los contenidos y el Programa de mentoreo y
coaching colaborativo.

Se explica durante la clase que habrd un grupo de whatsapp
para que los alumnos puedan comunicarse entre ellos, y como
canal de comunicacién desde donde se realizaran la
comunicacidn de las clases y los accesos, y cualquier
comunicacion del Programa.
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Se ve el perfil de los docentes, el enfoque de las clases y la

vision de las tematicas de las clases.

Se hace una recapitulacién de la estructura del Programay se
hace un cierre, esperando a los alumnos a la siguiente clase.

Promedio del 1 al 10 en
vivo:

No aplica

Promedio de Aprendizaje:

No aplica

Promedio del 1 al 10
recuperando la clase:

9,4

Comentarios de la clase:

Muy clara! concreta! y motivadora!

Estuvo linda, nada mas q ya quiero ver contenidos..

Me parece muy interesante todo lo que iremos a aprender,

siendo que no entiendo mucho del tema, si quiero saber, y la

manera en la que explicaron me resulto bastante clara.

Muchas gracias por la oportunidad. Saludos!

Superintetesante el tema planteado

Excelente predisposicion y claridad en los contenidos.

Me parecid excelente el desarrollo y la claridad con la que se

explico el programa y los objetivos planteados.

Capturas de Pantalla

METODOLOGIA ELEADER CLASS

PREVIO DURANTE

POSTERIOR |

DOCENTE EN
VIVO

OBJETIVO

GRABACION

TEMATICAS

MATERIAL

TEMATICAS

MATERIAL
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@#®) Apertura Programa Intensivo de eCommerce CrossBorder

amazon Brand Registry Tramsparency Project Zers

#AQ Signin Getstareed
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i. Moddulo 1. Introduccion al Comercio Digital
iii. Modulo 3. Marketing para comercio digital de bienes y servicios.

Acta Modulo Introduccién al eCommerce
Clase 2 - Mddulo Central Comun

Tema general de la clase Introduccion al eCommerce y al Marketing Digital,
importancia del Funnel, Tofu y el modelo de atribucidn.
Tiendas fisicas vs tiendas online y buenas practicas generales
del eCommerce.

Fecha Lunes 30 de Junio del 2021

Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Alan Soria

Cantidad de alumnos 78

asistentes en vivo

Tematicas de la clase - Introduccidn Aula Virtual - Notion

- Introduccidon al eCommerce y repaso de los Mddulos
Centrales Comunes (MCC)

- Tiendas Fisicas Vs Tiendas Online

- éQué es un funnel?

- SEO, SEM vy Display

- Fuentes de tréfico

- Modelo de atribucion

Desarrollo de la clase Se realiza el inicio con la consulta de si han accedido al aula
virtual, si tienen preguntas y se visualiza el aula virtual una vez
mas para dar a conocer la misma. El expositor Alan Soria se
presenta e inicia la clase con una introduccién al eCommerce
y se hace un repaso de los Mddulos introductorios. Durante la
clase comenta el experto sobre las tematicas que se veran,
como el marketing digital, medios de pago y la tienda virtual.
Se comienza la introduccidn, y se plantea la pregunta de si hay
un versus entre tiendas fisicas y tiendas virtuales. Se hace una
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introduccidn al omnichannel, y la necesidad de complementar
las tiendas fisicas con las virtuales, y de abrir el canal online.
Se habla del funnel, y del proceso y la relevancia de cémo
funciona. Se habla del total de gente que ve nuestro anuncio,
o entra a mi sitio, solo el 43% ve el contenido de la pagina.
Solo el 14% agrega algo al carrito, y sélo el 3% compra en la
tienda.

Se pasa a hablar de google, el motor de busqueda mas
utilizado. La forma de monetizar es a través del SEO (Search
Engine Optimization), SEM (Search Engine Marketing) y
Display que se vera mas adelante. También cdmo es el
comportamiento del usuario, y cémo hace la compra en las
tiendas, la necesidad de entenderlo para poder realizar
ventas.

Se habla de las fuentes de trafico y de donde vienen los
consumidores (google, redes sociales). Se hace un analisis y se
determina la necesidad de nuevamente entender al cliente y
nuestro cliente objetivo para poder analizarlo.

Por ultimo se habla del modelo de atribucidn. Es el ultimo
lugar que hizo click el cliente (es como hablar de los
vendedores fisicos y las atribuciones de compra, y el proceso
de decision de compra.

Promedio del 1 al 10 en
vivo:

No aplica

Promedio de Aprendizaje:

No aplica

Promedio del 1 al 10
recuperando la clase:

9,5

Comentarios de la clase:

"Me parecieron muy utiles los ejemplos concretos. Espero
sequir aprendiendo de los docentes y el resto de los
estudiantes.

Porque cumplié sobradamente con lo fundamental de una
clase de inicio de curso, DARTE UNA MOTIVACION
IMPRESIONANTE PARA HACER EL CURSO.

Fué dinamica y clara.
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Me resultaron sumamente clarificadores los ejemplos
aportados a partir de las experiencias de los expositores para
comprender los conceptos.

Entusiasmo para explicar los contenidos

Muy clara! concreta! y motivadora!

Estuvo linda, nada mas q ya wuiero ver contenidos..

Me parece muy interesante todo lo que iremos a aprender,
siendo que no entiendo mucho del tema, si quiero saber, y la
manera en la que explicaron me resulto bastante clara.
Muchas gracias por la oportunidad. Saludos!
Superintetesante el tema planteado

Excelente predisposicion y claridad en los contenidos.

Me parecid excelente el desarrollo y la claridad con la que se
explico el programa y los objetivos planteados."
Superintetesante el tema planteado

Excelente predisposicion y claridad en los contenidos.

Me parecid excelente el desarrollo y la claridad con la que se
explico el programa y los objetivos planteados.

Capturas de pantalla
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Tema general de la clase

Aplicar en la practica conceptos tedricos abordados a lo largo
del programa. Clarificacién de conceptos, dudas o aspectos
no comprendidos. Reflexionar a su vez sobre aspectos claves
del eCommerce.

Fecha Lunes 05 de Julio del 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Patricia Schifini

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

94

Tematicas de la clase

- Glosario de Estrategia & eCommerce
- Estrategia Digital & eCommerce

- Omnicanalidad eCommerce

- Marketplaces

- Logistica

Promedio del 1 al 10 en
vivo:

No aplica

Promedio de Aprendizaje:

No aplica

1 al
recuperando la clase:

Promedio del 10

9,1

Desarrollo de la Clase

Se presenta la coach del programa, Patricia Schifini. Se hace la
presentacion de los alumnos que no pudieron presentarse en
la clase anterior. Se abre el espacio de Comunidad de Practica
como un espacio de consulta y dudas, de desarrollo de las
clases, de aplicacién de los contenidos y de la teoria llevada a
la practica.

Se abre el material de consulta, para que los alumnos sepan
dénde verlas y se empieza a analizar el glosario de eCommerce,
donde se ven conceptos que se veran a lo largo del Programa:
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tasa de conversion, KPI, Funnel, P&L, Omnicanalidad, entre
otros.

Se hace otro enfoque en la omnicanalidad, la inexistencia de un
vs de la tienda fisica con la online, y la combinacién de ambas
modalidades.

Se habla sobre los marketplaces, las plataformas que tienen
varios productos de distintas empresas, desde donde se hace
una venta general y el cliente puede elegir entre varias marcas.
Se cierra hablando de la logistica, de la necesidad de definir la
logistica tanto en servicios como productos, y la experiencia del
cliente.

Comentarios de la clase:

"Muy positiva la instancia de presentacion de los participantes
para ir conociéndonos.

Lamentablemente no pude participar en el vivo. Destaco
siempre la dindmica de la presentacion. Interesante poder ver
la diversidad de gente que esta participando y sus diferentes
intereses en el curso.

Me parecid interesante escuchar la presentacion de los que
integramos el grupo, por la pluralidad que existe. Pero al ser
tantos, y que no se llegue a la presentacion de todos, se hizo
largo y poco dindmico. Creo que seria algo que se puede
mejorar, haciendo mas cortas las presentaciones.

Me parecié muy enriquecedora la clase, por la variedad de
rubros y de proyectos de los demds integrantes del programa"”
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Capturas de pantalla
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ii. Mddulo 2. Logistica, operaciones y métodos de pago en el comercio digital.

Acta Modulo Introduccidon al eCommerce
Clase 3 - Mddulo Central Comun
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Tema general de la clase

Gestion de la cadena logistica eCommerce. Aspectos
relevantes en el flujo de operacién omnicanal, tales como
métodos de envio y entrega, tecnologia, gestion de stock,
politicas de cambios y devoluciones. .

Fecha Miércoles 07 de Julio del 2021

Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Alan Soria

Cantidad de alumnos 104

asistentes en vivo

Tematicas de la clase

- Proceso de logistica directa y operaciones eCommerce
- ERP

- WMS (Warehouse Management System)

- OMS (Orden Management System)

- Tipos de operacion omnicanal: Store Pick-up (SPU) / Click
and collect / Crossdocking

- Redes de puntos de terceros

- Tiempos de entrega

- Logistica inversa

- Pasos basicos al procesar logistica inversa

- Politica de devolucion y cambios

Desarrollo de la Clase

En la clase se desarrolld una parte de logistica de producto y
de servicios.

La necesidad de analizar cémo llegara al cliente su producto,
el proceso de logistica directa y operaciones eCommerce.

Se habla de las tecnologias que aplican a eCommerce. El
sistema que factura, el ERP, que dentro de sus
funcionalidades cumple con la factura, el stock que cuenta la
web.

Se habla de las grandes marcas y los espacios de depdsito
para productos en sus WMS (Warehouse Management
System) y cdmo se realiza el orden de los productos OMS
(Orden Management System).

Los tipos de operacidon omnicanal: Store Pick-up (SPU) / Click
and collect / Crossdocking
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Se habla de los tiempos de entrega y la necesidad
nuevamente de entender a los clientes, y las nuevas
modalidad de tiempos, y la mejora de experiencia del cliente.
Logistica inversa, los costos que implica la logistica, v |a
politica devolucion.

Por ultimo habla de la politica de devolucién y cambios, y las
reglas claras para tanto el equipo que trabaja en la tienda,
como para el cliente.

Las opciones de devolucion, los motivos, los canales de de
comunicacion para que el cliente haga la devolucién.

Promedio del 1 al 10 en
vivo:

No aplica

Promedio de Aprendizaje:

No aplica

Promedio del 1 al 10
recuperando la clase:

9,2

Comentarios de la clase:

"Sumamente agradecida a Alan! Los conceptos desarrollados
me resultaron mucho mds claros a partir de los ejemplos
brindados a partir de su experiencia profesional.

Muy buena explicacion con ejemplos concretos que facilitan la
comprension

El profesor es muy ameno, sus diapositivas muy explicativas,
claras y coherentes con lo que queria explicar.

muy diddctica y entretenida

Muy buenos los videos

Me parecid buena la exposicion, no tengo ningun punto
negativo a marcar. Lo unico es que esta clase no aplica a mi
empresa ya que nos dedicamos a servicios.

Aprendi muuuuuuuuuchas cosas q no sabia, y de alguien q

mnn mnn

como dicen los yanquis ""estuvo ahi e hizo eso
Excelente como siempre. Muchas experiencias compartidas lo

que hace a la charla mucho mds enriquecedora."
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Coaching Colaborativo

Tema general de la clase

Overview del ecosistema del digital eCommerce, pilares y
claves en la transformacion digital. Coaching colaborativo
entre todos/as los presentes.

Fecha Lunes 12 de Julio del 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Maximiliano Romero

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

96

Tematicas de la clase

- Overview Digital eCommerce

- Impacto y modificaciones de héabitos de consumo / COVID-19
- Omnicanalidad

- Pilares claves del Digital Commerce

Desarrollo de la clase

Se abre una nueva comunidad de practicas y el espacio de
intercambio y preguntas.

Se presenta el docente, Maximiliano Romero, quien definird el
contexto de lo que es el Comercio Electrdnico, y lo que todo
eCommerce Manager debe tener a futuro.

Hubo un cambio en el consumo del consumidor, un cambio de
habitos. Es todo mas rapido y mas enfocado en la experiencia
del cliente. Surgen preguntas sobre los pilares vlaves del
Digital Commerce, donde se hace el paréntesis nuevamente
de conocer al cliente, y nuestro publico objetivo.

Se hacen preguntas especificas sobre los conocimientos de los
alumnos.

Qué recomendaciones daria Maximiliano sobre las empresas
gue recién inician, hacia donde deben enfocar y como enfocar
sus proyectos.

Promedio del 1 al 10 en | No aplica
vivo:
Promedio de Aprendizaje: No aplica
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Promedio del 1 al 10 38,5
recuperando la clase:

Comentarios de la clase: "Maximiliano 10 puntos! Claro, puntual, experiencia
profesional que ayudoé a clarificar los conceptos desarrollados.
Tuve oportunidad de presentarme ante los demds
participantes. Considero Networking como un aspecto positivo
de los encuentros.

Increible clase muy serio e interesante

El profesor fue muy claro y ameno, se notaba su amplia
experiencia y hablaba de forma concreta de un caso real lo
que me parecié muy bueno."

el
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iv. Mdédulo 4, Plataformas y modelos de negocio para comercio digital

Acta Mddulo Introduccion al eCommerce
Clase 4 - Mddulo Central Comun

Tema general de la clase Comportamiento de compra de los clientes. Importancia del
catalogo de productos en eCommerce y su evolucion a lo
largo del tiempo. Medios de pago.

Fecha Miércoles 14 de Julio del 2021

Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Alan Soria

Cantidad de alumnos 108

asistentes en vivo

Tematicas de la clase - Catdlogo de productos en eCommerce

- Importancia de la fotografia en el catalogo
- Nombre del producto

- Indexadores / buscadores

- Upselling / productos kit / accesorios

- Filtros

- Gateway vs Agregador

Desarrollo de la clase Se revisa el alcance del catdlogo de eCommerce a través del andlisis
de casos practicos reales de rubros diferentes: propuesta de valor,
concepto de grilla y eleccién de la misma pensando en el cliente y su
comportamiento de compra. El producto como protagonista,
ponerle un “nombre” y “apellido”. Su uso en buscadores, el
funcionamiento de los mismos y la concordancia exacta. Las
categorias como modo de uso. Kit de productos: fast mover/slow
mover, generar ofertas a partir de un producto que se vende mucho
y otro que se vende poco.

Promedio de Aprendizaje: | 93,75

Promedio del 1 al 10(9,8
recuperando la clase:
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Capturas de pantalla
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C. Modulos centrales especificos. Especializacion Ecommerce
Cross Border

i.Modulo 1. Introduccidn al Cross-Border eCommerce

Acta Modulo | Introduccidon al Comercio Transfronterizo
Clase 1 - Introduccion a la Exportacién de Servicios
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Tema general de la clase Incorporar los conceptos mas importantes que debe manejar
guien esté iniciando un proyecto de exportacion de servicios.

Fecha Lunes 19 de Julio del 2021

Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Alejandro Vicchi

Cantidad de alumnos 112

asistentes en vivo

Tematicas de la clase - Introduccidn al comercio internacional de servicios
- Diferentes definiciones de exportacion de servicios
- Servicificacion

- Modos de internacionalizacion

- Obstaculos mas frecuentes al iniciarse en mercados
internacionales

- Doble tributacién internacional

Desarrollo de la clase Se da comienzo a la clase y el docente comenta diferentes
casos de comercio transfronterizo y qué tener en cuenta
para comercializar servicios internacionalmente. Se
aclara que no hay un Unico concepto de qué es el
comercio internacional de servicios. Las regulaciones,
convenios y legislaciones como factores cruciales para
introducirse en los mercados internacionales.

Promedio del 1 al 10 en | 8,30
vivo:

Promedio de Aprendizaje: 90,00

Promedio del 1 al 109,55
recuperando la clase:

Comentarios de la clase: "Desarrolo de la clase llevado de buena forma por Alejandro.
Experiencias de los participantes en ocasiones no aportaban al
desarrolo del contenido de la clase.

87




CONSEJO FEDERAL
DE INVERSIONES

Ejemplos claros y prdcticos

Muy buena explicacion con ejemplos prdcticos

Excelente clase, muy clara y te abre la cabeza en la forma en
que uno puede comercializar sus productos.

Una exposion con mucho valor!!!

Me pareciéo muy amena y entendibles los conceptos como asi
tambien de mucha utilidad los aportes realizados por las
personas que contaron sus experiencias y problematicas que
se encontraron en los procesos de exportacion de los servicios"

Capturas de pantalla
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Acta Mddulo | Introduccion al Comercio Transfronterizo
Clase 2 - Ecommerce Crossborder - Bases

Tema general de la clase Introduccion al eCommerce Crossborder. Competitividad
global y oferta mundial de productos y servicios.

Fecha Miércoles 21 de Julio del 2021

Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)

Docente Sebastian Herrera

Cantidad de alumnos 99
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asistentes en vivo

Tematicas de la clase

- Competitividad global

- Mercado: oferta global

- Posicidn global competitiva

- Logistica

- Vision global: eCommerce

- Analisis competitivo

- Cada pais: condiciones Comex
- Comercializacién Internacional
- Modalidades de venta

- Generacién de empleo

Desarrollo de la clase

Se explican las dos variables que afectan a los compradores: el
tiempo de transito y el precio. La revolucion en el modo de
consumir que se ha dado gracias a las plataformas que
facilitan la compra de productos internacionales asegurando
la seguridad en la transaccién. El docente pasa a definir la
posicién global competitiva de los productos y cémo
conocerla representa una oportunidad. Se plantea la
incorporacion de delivery directo desde el punto de
fabricacion hasta el consumidor. Las decisiones
gubernamentales sobre la competitividad de la economia de
cada sector. Se muestran las diferentes modalidades de venta.
Luego se comenta la generacién de trabajo que surge en la
cadena entre la fabricacién y la llegada al consumidor. En
adelante la clase funciona con un ida y vuelta entre el docente
y los/as alumnos/as para pensar lo visto en clase aplicado en
el caso particular de cada uno/a y responder preguntas.

Promedio del 1 al 10 en
vivo:

8,65

Promedio de Aprendizaje:

92,75

Promedio del 1 al 10
recuperando la clase:

9,8

Comentarios de la clase:

"Buena Clase. Si bien la clase considero que muy buena porque
se notaba la experiencia y trayectoria del ponente, para mi

90




CONSEJO FEDERAL
DE INVERSIONES

que no tengo conocimientos previos , me resultd bastante
dificil sequir y asimilar todos los conceptos , en algun punto
senti que la misma estaba dirigida a personas que tenian
practica y conocimientos internalizados en la temdtica con
anterioridad"

Capturas de pantalla
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www.ecapacitacion.org

Acta Mddulo | Introduccién al Comercio Transfronterizo
Clase 3 - Logistica Internacional y Comercio Electrénico

Tema general de la clase Introduccion a las modalidades de logistica aplicadas al
comercio transfronterizo.

Fecha Lunes 26 de Julio del 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Sebastian Herrera
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Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

117

Tematicas de la clase

- Sistemas logisticos

- Generacién de ingresos: esfuerzo logistico y comercial
- Modalidades de venta

- Estrategia logistica multicanal

- Sistema Régimen General

- Sistema puerta a puerta

- Sistema puerta a puerta + carga

- UPU (Unién Postal Universal) vs courier

- Empresas Globales

- Estrategias en funcion de las caracteristicas del producto
- Andlisis segun tratamiento impositivo de cada régimen
- Dropshipping / Fulfillment / Crossdocking

Desarrollo de la clase

Se aborda el tema de la logistica y su relacién con el comercio
electrdénico. Se subraya que la logistica afecta solamente a la
exportacion de bienes y no a los servicios y que el método de
traslado del producto de un pais a otro depende mucho de las
regulaciones nacionales y aduaneras. El tutor prosigue
explicando el concepto de sistemas logisticos y sus variables
macro: mayores servicios y velocidad a mayor costo. A su vez
se destacan las diferentes modalidades de venta (incoterms) y
las especificidades del negocio.

Promedio del 1 al 10 en
vivo:

9,00

Promedio de Aprendizaje:

92,94

1 al
recuperando la clase:

Promedio del 10

9,00

Comentarios de la clase:

"me resulté una clase muy completa, y con casos prdcticos
que facilitan la comprension de los temas.

Buena clase! Solamente hubiera sugerido agregar algunos
casos de ejemplos en la misma PPT para que pudiéramos
estudiarlo de manera visual por sobre una manera conversada
en la clase.
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Muy prdcticos los ejemplos

La clase fue muy interesante, mucha informacion que yo no
conocia, pero le falté un poco de dinamismo para sobrellevar
dos horas de tanta informacion. De cualquier manera fue muy
buena la clase.

Muy buena y clara explicacidn, conocia al profesor de una
charla anterior en la que participé hace algunos afios. Muy
interesante"

Capturas de pantalla

Ny’
1
~
STUART DAVIS
BiCAN PAINTER

5 MODALIDADES DE VENTA

ESFUERZOS REALIZADOS DEFINE % SOBRE PRECIO PARA LAS PARTES “+~ "'

FABRICACION LOGISTICA COMERCIAL

OBJETIVO: GRANDES CANTIDADES

8. FOB /O PARA COMPRADORES CON LOGISTICA Y COMERCIALIZACION RESUELTA

B2B CON ENTREGA OBJETIVO: FACILITAR LA DISTRIBUCION FISICA A LOCALES
EN LOCALES CON ULTIMA MILLA RESUELTA

B2CETAILERS / OBJETIVO:VENTA UNITARIA A CONSUMIDOR FINAL
PROPIO VENDEDOR: DEBES TENER CAPACIDAD LOGISTICA Y COMERCIAL PROPIA

EL OBJETIVO ES COMPLEMENTAR A TU CONTRAPARTE PARA
COLOCAR MAS PRODUCTOS EN CADA MERCADO

www.ecapacitacion.org
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ESTRATEGIA LOGISTICA MULTICANAL

LA EMPRESA GLOBAL PRECISA DE TODOS LOS ACTORES DEL COMEX PARA EL "=
R MEN R MEN - MEN - MEN
GENERAL COURIER EQUIPAJE orcou

REGIMEN GENERAL VENTA (EXW/FOB/CIF/DDP) DE GRANDES CANTIDADES DE PRODUCTOS

REGIMEN COURIER VENTA A CONSUMIDOR FINAL PRODUCTOS CON/SIN INTERVENCION

TR ECrTAL LIV VENTA A CONSUMIDOR FINAL -VIA VENTA DIRECTA-

FACILITADORES DEL DESPACHANTES DE ADUANA
COMEX WAREHOUSES
ZONAS FRANCAS

www.ecapacitacion.org

Acta Médulo | Introduccion al Comercio Transfronterizo
Clase 4 - Aduanas y Comercio Electrénico Internacional

Tema general de la clase Conocer aspectos técnicos aduaneros para un eCommerce
Crossborder.

Fecha Miércoles 28 de Julio del 2021

Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)

Docente Christian Matich

Cantidad de alumnos 108

asistentes en vivo

Tematicas de la clase - Incoterms

- Clasificacion Arancelaria

- Distribucion en la cadena logistica

- Clasificacion de los Incoterms

- Posicidon / Fraccion arancelaria

- Desglose de una posicidén arancelaria
- Canales de Importacion

- Minimis Value / valoracién aduanera
- Impacto en el precio

- Barreras al comercio
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- Mercado interno / externo

Desarrollo de la clase

Se presento la clase de clasificacion y los conceptos
aduaneros. Se habla durante la clase sobre el impacto en el
precio, las barreras que se tienen en el comercio
transfronterizo.

Promedio del 1 al 10 en

vivo:

8,62

Promedio de Aprendizaje:

92,21

1 al
recuperando la clase:

Promedio del 10

8,80

Comentarios de la clase:

"Temas aduaneros se comprenden muy bien partiendo de los
conceptos bdsicos. Si bien es un tema - para mi- totalmente
desconocido, Christian lo explicé muy sencillamente, con
ejemplos. Excelente clase, se tocaron todos los temas
aduaneros de forma clara. Excelente exposicion. Mucha
informacion que no conocia. Tengo que reveer la clase y tomar
notas porque me fue imposible incorporar tanta data junta.
Muchas gracias!"

Capturas de pantalla

ME I: Crossborder4.sAtuanas y-Comercio Eléctroricernternadional I %/ N W D L AN ILA

¢ QUE ES Y PARA QUE SIRVE?

Organizacion Mundial de Aduanas
Caodificacion armonizada de las mercaderias
Nomenclador Arancelario aduanero
Impuestos

Restricciones

MAS VIDEOS

—www-ecanacitacion.ora

96




CONSEJO FEDERAL
DE INVERSIONES

ME I: Crossborder 4. Adban@Sy Borie -~ === 1= AR E=a-t

Presiona |Esc| para salir de la pantalla completa

+ REGIMEN DE EQUIPAJE
* UNION POSTAL UNIVERSAL
* PSP/COURIER

* REGIMEN GENERAL

MAS VIDEOS

v w.ccapacitacion:org L > ] J V ©)
& “Youfube 3+

8 ME I: Crossborder 4. Adudnias y Bornereio EICOtrohid0 IAtEMAciONal b L i W1 W EIMA D

ARANCELES E IMPUESTOS CARGADOS A LOS PRODUCTOS

+ 1-AD VALOREM

» ARANCEL BASADO EN UN PORCENTAJE DEL VALOR DEL PRODUCTO.
+ 2- ESPECIFICO: UN MONTO ESTABLECIDO POR UNIDAD DE MEDIDA,

+ 2.1 UNICO: UN IMPORTE DETERMINADO POR UNIDAD DE MEDIDA.

+ 2.2 MAXIMO: NO PUEDE EXCEDER UN DETERMINADO MONTO EN USD. PREESTABLECIDO, CASO
CONTRARIO SE APLICARA EL AD-VALOREM.

+ 2.3 MINIMO: NO PUEDE SER INFERIOR A UN DETERMINADO MONTO EN USD. PREESTABLECIDO, CAS(
CONTRARIO SE APLICARA EL AD-VALOREM.

+ 2,4 ADICIONAL (O COMPUESTO): ADEMAS DEL AD-VALOREM SE APLICA UN DERECHO ESPECIFICO
MAS VIDEOS

L il W WasLapaci tavivinuiy J v &)
1 /2004:43 u & Youlube = r

o2

>

Acta Mddulo | Introduccion al Comercio Transfronterizo

Clase 5 - Trabajo Final Integrador

Tema general de la clase

Espacio dedicado a aclarar conceptos, presentar ideas,
clarificar dudas sobre todo lo relacionado al Trabajo
Integrador Final (TFI)

Fecha Lunes 02 de Agosto del 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Sebastian Herrera

97




CONSEJO FEDERAL
DE INVERSIONES

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

109

Tematicas de la clase

- Generacién de modelos de negocio
- Propuesta de valor

- Lienzo de modelo de Negocio

- Lienzo en la practica

Desarrollo de la clase

Se aborda la importancia que tienen las clases con modalidad
de taller para implementar la metodologia CANVAS en los
planes de negocios del Programa Santa Fe Exporta Digital. El
objetivo del CANVAS es facilitar la creacidén de un plan de
negocios formulandose preguntas. La metodologia implica
centrarse en un mercado objetivo, los segmentos, los nichos,
los canales, los socios, los costos, fuentes de ingresos, etc.

Promedio del 1 al 10 en
vivo:

8,54

Promedio de Aprendizaje:

96,05

1 al
recuperando la clase:

Promedio del 10

9,10

Comentarios de la clase:

"Contenido y explicacion muy bueno, ademds las herramientas
brindadas para realizar el trabajo de campo para elaborar el
canvas. Clara la explicacion. Super claro Sebastidn! Clave el
compartir experiencias porque ayuda a ejemplificar conceptos
trabajados!! Excelente!! Muy buena introduccion al CANVAS.
Excelente clase! Colmada de informacion muy interesante y
util. Como siempre Sebastidn es super claro y dindmico.
Gracias."
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Capturas de pantalla

i. Modulo 2. Canales de Comercializacion en eCommerce
Transfronterizo

Acta Mddulo Il Canales de Comercializacion en eCommerce Transfronterizo
Clase 1 - Plataformas de eCommerce (b2c, b2b), saas, on premise

Tema general de la clase Identificar las plataformas y modelos de negocio para Digital
Commerce tras realizar un andlisis funcional, comercial y
técnico basico sobre las distintas opciones en el mercado.
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Fecha Lunes 04 de Agosto del 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Mariana Suarez Alais

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

86

Tematicas de la clase

- Plataformas eCommerce

Saas vs On Premise

Costos ocultos

Calculo TCO (Total Cost of Ownership)
Modelos de Negocio eCommerce

B2C vs B2B

Marketplace

Caso: venta de servicios

Desarrollo de la clase

Se abordan las diferentes clases de plataformas de ecommerce
o comercio electrénico transfronterizo, las diferencias entre
plataformas On Premise y SaaS. Las SaaS$, o Software as Service,
son desarrolladas por empresas que las ofrecen de forma
uniforme a los interesados en vender sus productos en linea.
En cambio, las On Premise, son plataformas mads hechas a
medida del negocio y no son tan masivas. Por otra parte,
también se detallan los modelos de negocios que se pueden
implementar en el ecommerce: B2C, B2B, B2B2C, Marketplace
y se especifican cuales son las claves para la eleccidn de una
plataforma de ventas adecuada.

Promedio del 1 al 10 en
vivo:

8,73
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Promedio de Aprendizaje: 91,04

Promedio del 1 al 1095
recuperando la clase:

Comentarios de la clase: "Excelente exposicidon. Muy clara y actualizada la data.
Demasiada terminologia nueva que se da por sobreentendida
Fue un clase completa con muchos contenidos utiles, aunque la
explicacion fue rapida y breve. Me hubiese gustado que
profundice en Servicios con ejemplos puntuales a las tematicas
gue tenemos los alumnos."

Capturas de pantalla

Almacenes Inventarios Moneda

Q0

0 [} [

Tiendas Canales Vendedores Lenguaje

www.ecapacitacion.org
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Acta Mddulo Il Canales de Comercializacion en eCommerce Transfronterizo

Clase 2- Exportacion de servicios en la practica

Tema general de la clase

Evaluar las aplicaciones tedricas de la exportacidn de servicios
en casos practicos.

Fecha 9 de agosto de 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Victor Barrionuevo

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

109

Tematicas de la clase

Evaluar modelos de negocios internacionales para empresas
de servicios

Identificar la importancia de la propuesta de valor

Identificar errores comunes en la internacionalizacion de
servicios

Modelo de prestacién de servicios segun la contraparte
Técnicas de generacién de leads y ventas
Repasar estrategias de desembarco

Evaluar estrategias de monetizacion y cobro

Desarrollo de la clase:

En la clase se abordan las particularidades de la venta de servicios al
exterior y sus diferencias con el comercio exterior de bienes. Se hace
énfasis en la importancia de anadir valor y calidad del servicio
ofrecido como modo de diferenciarse en el comercio exterior. Para
ello se deben definir mercados, competidores, posicionamiento
frente a ellos y detallar presupuestos.
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La exportacion de servicios a su vez puede clasificarse segin quién
sea la contraparte que importa el servicio, ya que pueden ser
instituciones, otras empresas, consumidores finales, gobiernos, etc.

Promedio del 1 al 10 en
vivo:

8,20

Promedio de Aprendizaje:

93,83%

Promedio del 1 al 10
recuperando la clase:

8,1

Comentarios de la clase:

-Si bien me tuve que retirar 20,50 hs. en realidad tenia mas
expectativas sobre el contenido de la clase, tal vez por el poco
peso que tuvo hasta ahora el tema servicios. Me parece que se
repitieron conceptos ya mencionados para productos...incluso
unos de los participantes le planteé....."o yo estoy perdido o
replanteamos la presentacion".....Veo valioso el aporte de los
otros alumnos, las preguntas,, informaciones o links
compartidos...se basé mucho en el tema software..ya sabemos
gue es un servicio muy importante y que se exporta.....en fin, no
me aportd mucho. -Contenido atil para utilizarlo en la practica,
ejemplos claros. Explicacién clara -Una clase muy llevadera -Muy
buena experiencia brindada por el profesor. Bajé todo el
conocimiento al uso practico. -Faltd mostrar casos practicos
reales de exito en servicios y profundizar en temas especificos de
bienes intangibles para pymes
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Capturas de pantalla

EXPORTACION DE SERVICIOS
EN LA PRACTICA

¢Qué es un servicio y un bien intangible?
¢Cual es la diferencia fundamental con
los bienes tangibles, cuanto a su
fiscalizacion y control?

¢Cuales son los modos de prestacion
internacional de servicios (OMC)?

¢ Coémo se documentan y cobran los
servicios prestados internacionalmente?
¢Cuales son los costos principales en una
operacion de prestacion internacional de
servicios?

EXPORTACION DE SERVICIOS
EN LA PRACTICA

e Define un mercado que consideres apto
para tu servicio.

e Define quién es tu principal competidor
(directo o sustituto).

e Define el posicionamiento que tendras
frente a él y al mercado.

e |dentifica los Falsos Positivos o lugares
comunes de tu Propuesta de Valor.

e Define el presupuesto que destinaras
para competir en el mercado.

Acta Modulo Il Canales de Comercializacion en eCommerce Transfronterizo
Clase 3- Como vender a Estados Unidos y Europa a través del eCommerce

Tema general de la clase Introduccion al funcionamiento de los Marketplaces para
vender en Estados Unidos y Europa.
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Fecha 11 de agosto de 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Sebastian Herrera

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

98

Tematicas de la clase

Cémo aumentar la penetracidon de la propuesta
Internacionalizacion / Marketing

Vender al mundo: Marketplace

Andlisis Competitivo

Estrategia Comercial

Marketplaces: Amazon Vs eBay

Amazon

eBay

Mercadolibre

Venta de servicios por internet

Desarrollo de la clase

Se aborda cémo vender bienes y servicios en Occidente a través de
plataformas que se centran en Estados Unidos y Europa. En servicios
no hay un marketplace tan preponderante como puede ser ebay o
amazon en bienes, para ofrecer los servicios se va a tener que ver en
cada caso qué es lo que se ofrece y como adaptarlo al portal de
ventas. Se destaca la importancia que tiene elaborar una estrategia
comercial antes de decantarse por una plataforma o marketplace.
Ello se debe a que las plataformas tienen politicas y particularidades
propias que pueden ser beneficiosas u obstaculizar el proyecto de
negocios.
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Promedio del 1 al 10 en | 8,99
vivo:

Promedio de Aprendizaje:
100%

Promedio del 1 al 10(9
recuperando la clase:

Comentarios de la clase: -Muy calro -Excelente la clase de Sebastian, muy completa.
Despejé muchas dudas y aclaré al menos para mi mucho el
panorama. Fue un viaje por los grandes marketplaces.

Capturas de pantalla

———

COMO AUMENTAR LA PENETRACION DE LA PRO nﬁ

RESEARCH -> AFIANZAMIENTO -> DESARROLLO
ETAPAS EN LA INTERNACIONALIZACION DE UNA COMPANIA

- CLASE 1: PRESENTACION DE PROPUESTA Y BUSQUEDA DE MERCADOS GLOBALES

- PASO 2: ESCALAR GLOBALMENTE (CUSTOMIZAR CANALES DE VENTA -
ESTRATEGIAS DE VENTA EN CANALES PROPIOS)

- PASO 3: INVERTIR EN CANALES PUBLICITARIOS CON CAMPANAS EN CADA PAIS
DONDE HEMOS LOGRADO TRACCION EN VENTAS

WWww.ecapacitacion.orqg L > | ! (o)
Efﬂ | 5 e
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PASO 2: ESTRATEGIA COMERCIAL ‘*i

OPCION 3: ETAILERS Y RESELLERS

I

EEL  wamart CVS TARGET @&

CARACTERISTICAS:
SON EMPRESAS DE SERVICIOS: VENDEN MARCAS DE FABRICANTES
FOCO: SE ESPECIALIZAN EN VENDER DENTRO DE UN MERCADO O REGION
BENCHMARKING: DOMINAN TECNICAS DE MARKETING Y VENTAS LOCALES
COMISION: COBRAN COMISIONES DE VENTAS, GENERALMENTE FIJAS SOBRE PRECIO DE PRODUCTO
LOGISTICA: OPERAN CON MODELOS DE FULFILLMENT Y DROPSHIPPING

DROPSHIPPING PARA CRM Y MARKETING AUTOMATION: PERMITE SUMAR CONTACTOS PARA REALIZAR
ACCIONES DE MARKETING Y VENTAS

Acta Mddulo Il Canales de Comercializacion en eCommerce Transfronterizo

Clase 4- Trabajo Final Integrador

Tema general de la clase

Espacio dedicado a aclarar conceptos, presentar ideas,
clarificar dudas sobre todo lo relacionado al Trabajo
Integrador Final (TFI).

Fecha 18 de agosto de 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Sebastian Herrera

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

88

Tematicas dde la clase

Lienzo de proposicién de valor

Modelo de Canvas

Segmento de clientes: ¢ para quién creamos valor?

Hoja de trabajo

Preguntas iniciales disparadoras: équé intentan hacer los
clientes?
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Gains: équé beneficios esperan los clientes?
Pains: équé padecimientos tienen los clientes?
Propuesta de valor

Desarollo de la clase

En el taller se aborda la relacién entre la propuesta de valor y el
segmento de clientes. Ahi se define el éxito o el fracaso eventual del
proyecto crossborder. Al apuntar a un segmento especifico de
clientes se debe preguntar cuales son sus caracteristicas y en qué
grupo pueden clasificarse: si se apunta a un mercado de masas, a un
nicho de mercado, a un mercado segmentado o a uno diversificado.
Incluso puede abordarse la propuesta de valor apuntando a varios

segmentos a la vez (plataformas multilaterales)

Promedio del 1 al 10 en | 8,66
vivo:
Promedio de Aprendizaje: | 94,83%
Promedio del 1 al 10]-
recuperando la clase:
Comentarios de la clase: -
|25SSil
Capturas de pantalla a
- TALLER 2: LIENZO EN LA PRACTICA|
CLASES TALLER + SEGMENTOS DE MERCADO, PROP(l:JoE;';/:”l\JﬂE'[:/:;?:, CANALES Y RELACION CON LOS
LIENZO DE
« TALLER 3: LIENZO EN LA PRACTICA II
N EGOC'OS » FUENTES DE INGRESO, RECURSOS CLAVE, ACTIVIDADES CLAVE, ALIANZAS CLAVE, ESTRUCTURA

DE COSTOS

- TALLER 4: LIENZO EN LA PRACTICA IlI

+ INTEGRACION EN EL TRABAJO FINAL

www.ecapacitacion.org

OfyYyQE
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1- SEGMENTOS DE CONSUMIDORES _E‘“‘

GRUPOS DE PERSONAS U ORGANIZACIONES QUE UNA EMPRESA ASPIRA ALCANZAR Y
IMPORTANTE RESPONDER:

+ 1- PARA QUIEN ESTAMOS CREANDO VALOR?
+ 2- QUIENES SON NUESTROS CONSUMIDORES MAS IMPORTANTES?

LOS GRUPOS DE CONSUMIDORES REPRESENTAN SEGMENTOS DIFERENTES SI:

+ 1- SUS NECESIDADES REQUIEREN Y JUSTIFICAN UNA OFERTA DISTINTA

+ 2- SON ALCANZADOS A TRAVES DE DIFERENTES CANALES DE DISTRIBUCION

+ 3- REQUIEREN DIFERENTES TIPOS DE RELACIONES @
+ 4-TIENEN FORMAS SUSTANCIALMENTE DISTINTAS DE GENERAR GANANCIAS

+ 5- ESTAN DISPUESTOS A PAGAR POR DIFERENTES ASPECTOS DE LA OFERTA

~—WWWw.ecapacitacion.or L > | ()
ape g gfc e :ﬂ]

Acta Modulo 1l Canales de Comercializacion en eCommerce Transfronterizo
Clase 5- Cdmo vender a China a través de eCommerce

Tema general de la clase Introduccidn al panorama del complejo ecosistema digital
chino

Fecha 23 de agosto de 2021

Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)

Docente Zayde Gutierrez

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo 90

Tematicas de la clase ¢Coémo es la China digital?
Plataformas de ecommerce mas visitadas en China
Situacion de e-commerce en China / Alibaba: Singles Day

E-commerce crossborder vs ecommerce
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Social Commerce

Aspectos Culturales del ecommerce en China
Regulaciones y logistica

¢Cémo desarrollar una estrategia?

Conclusiones finales

Desarrollo de la Clase

Se presenta la docente que hablard de como entender el
ecosistema de china. Los usuarios que tiene china equivale a
Europa y Estados Unidos conectada, por lo que tiene un gran
camino por recorrer. La penetracién de china es del 65%,
todavia hay lugar para crecer.

Existen muchisimas plataformas donde se puede vender, y va
explicando una a una con su tasa de penetracion.

Habla de Alibaba como plataforma y cémo tiene su propio
evento masivo de conveniencia para los solteros (Singles Day
se llama). Tienen un evento con un dia entero, con
celebridades y promociones.

Se especifica los aspectos culturales y de consumo en China,
las modalidades de compra y el comprador.

Finaliza explicando cdmo vender en china, analizando el
estudio de mercado. Buscar el prestador de servicios, pensar
en la marca, en el lanzamiento y estar en una mejora
continua.

Promedio del 1 al 10 en | 8,73
vivo:
Promedio de Aprendizaje: | 92,54%

Promedio del 1 al 10
recuperando la clase:

Comentarios de la clase:
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Capturas de pantalla

1.44 939.8 930.8

BILLION { MILLION

61.9% o 65.2%

o fyv éqﬂ Youfube 3¢

Plataformas de e-commerce mas
visitadas

Las plataformas con mayor numero de visitas mensuales en China son

DRI mss

Taobao.com

Taobao (Alibaba C2C): Pinduoduo:
265.9 Millones 234.8 millones 160.8 millones

- U& I A&
XIE 6B £
vip.com

Tmal! (Alibaba B2C) VIP

97.7 millones 11.1 miliones

www.ecapacitacion.org

¢.Como desarrollar una estrategia?

Optimizacion y mejora
continua

Il 0 oefidbe www.ecap D fy & & Yoiube 3t

iii. Modulo 3. Digital Marketing eCommerce Transfronterizo
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Acta Moédulo 11l Digital Marketing eCommerce Transfronterizo

Clase 1- Marketing guerrilla, Busqueda de Mercados y Validacion de propuesta

Tema general de la clase

La empresa global y los objetivos de marketing.

Fecha 25 de agosto de 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Sebastian Herrera

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

85

Tematicas de la clase

¢Cémo aumentar la penetracion?
Comercio Internacional - Oportunidad
Marketing: eCommerce internacional
Paso 1: Vector competitivo

Paso 2: Generacién de ventas

Paso 3: Mayor presencia

Paso 4: Mayor exposicion

Mayor foco: menor precio

Estrategia Comercial

Pasos para generar ventas en canales propios
Cadenas Globales

Conclusiones finales

Desarrollo de la Clase

La clase inicia con consultas sobre la plataforma de ecommerce de
Amazon. Sebastidn comenta que se puede olver a tratar en las
sesiones de aceleraciéon de bienes porque hay que mantener un
equilibrio entre bienes y servicios. Luego menciona la importancia
de ir con el marketing por delante de la venta, para ver que tipo de
estrategia utilizar, menciona a upsells, downsells, embudo de ventas,
trials, suscripciones, membresias, etc.) Y la importancia de encontrar
el marketplace adecuado para tu producto o servicio. La importancia
de conocer exactamente de donde vienen los clientes y no
suponerlo. Se explican los conceptos de analisis competitivos,
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estrategias comerciales y estrategias logisticas para ser efectivos.
Estrategias de productos compatibles con otros que se comercializan
a nivel global, para poder entrar en algin punto de la cadena de
valor. Buscar comunidades lideres para el desarrollo de productos
innovadores. La importancia de poner el foco en la propuesta. El paso
a paso es la generacién de propuestas y busqueda de mercados,
escalar globalmente y finalmente invertir en canales publicitarios.
Luego se menciond la importancia de conocer al cliente y de tener
estrategias de retencidn , mas que de incorporar a nuevos clientes,
buscar la recompra es mas econémico y mas efectivo, para eso es
importante tener datos. También se mencioné la importancia de
conocer a la competencia. Benchmarking de la competencia. Se
explico el concepto de funnel de venta y de landing page. Cuales son
los modelos de ingresos recurrentes mas comunes . En las consultas
surge la duda de si es mejor que te elijan por precio o por valor
agregado, otra consulta fue la diferencia entre un marketplace y un

etaller,
Promedio del 1 al 10 en | 8,82
vivo:
Promedio de Aprendizaje: | 94,74%
Promedio del 1 al 10(9

recuperando la clase:

Comentarios de la clase:

-Excelente, combinacién de ejemplos de tipo servicio y
productos, muy claro los conceptos y ejemplos. -Interesante
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Capturas de pantalla
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CADENAS GLOBALES DE VALOR
CADENA DE VALOR: NO CONCLUYE EN LA FABRICACION DEL PRODUCTO @
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- CLASE 2: ESCALAR GLOBALMENTE (CUSTOMIZAR CANALES DE VENTA — ESTRATEGIAS DE VENTA)

« CLASE 3: INVERTIR EN CANALES PUBLICITARIOS
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2 Oculto

NO ME
&
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Acta Moédulo 11l Digital Marketing eCommerce Transfronterizo
Clase 2- Optimizando la penetracidn comercial internacional

Tema general de la clase

Comprender las diversidad de herramientas y métodos para
lograr conocer los mercados
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Fecha 30 de agosto de 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Marcelo Fedele

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

77

Tematicas de la clase

Marketing strategy

Propuesta de valor

Briefing

Posibilidades con Data Analytics
Calidad de datos

Buyer persona / Cliente Ideal
Sales channels

D2C (direct to consumer)
Inversién en pauta digital
Funnel de conversién: TOFU, MOFU y BOFU
KPI & KSI Ventas

Google Analytics

Google Tag Manager

Google Search Console

Google Analytics Tips

SEO Factors / SEO Defs
Cookieless

Tipos de campafias

Desarrollo de la Clase

Inicia Marcelo Fedele hablando sobre lo que es un plan de marketing
y la propuesta de valor, se introdujo a Valeria Alvarez para hablar de
como hacer un buen briefing. Luego se habld de estrategias que se
pueden usar para posicionar la marca, por ejemplo con redes sociales
o con embajadores de marca. LA importancia de contar con datos ,
se explica como utilizar Data Analitics. La informacién debe ser de
calidad y debe poder ser comparada en el tiempo y de forma
transversal, si algln dato no esta adecuadamente tomado el sistema
da error o duplica el registro, es un trabajo muy importante hacerlo
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de forma prolija. Definir el buyer persona. Definir la comunicacion si
va a ser omnicanal o multicanal por ejemplo. Se explicé la modalidad
D2C (direct to consumer) . Como definir y medir los KPIs . La
importancia de usar Gooogle Analitics y otras herramientas de
Google para medir. Se conceptualiza sobre los diferentes tipo s de
campafias : Captacion, retencion,

Promedio del 1 al 10 en | 8,23
vivo:

Promedio de Aprendizaje: 94,23%

Promedio del 1 al 10|92
recuperando la clase:

Comentarios de la clase: -Conceptos muy claros, ejemplos de como ir utilizando los
mismos apropiados. -Si bien el tiempo fue escaso para temas tan
importantes como el marketing digital, la explicacién fue muy
clara. -Es un tema que, a mi parecer, requiere de un expertise
aparte y me resulta complejo -A mi entender, se preocupd en
hacerse entender, contestd las preguntas que le hicieron, conté
de sus fracasos...que son aprendizajes para nosotros....

Capturas de pantalla
Propuesta de Valor

www.ecapacitacion.org o f L J

Optimizando la penetracion comercial internacional
Oculte

52 GP NOMEGUSTA ) COMPARTIR L DESCARGAR S CLIP =+ GUARDAR ...

117




CONSEJO FEDERAL
DE INVERSIONES

Briefing

v Proyecto/Nombre

¥ Datos de la empresa

¥ Situacion actual de la marca

¥ Sitio web/Fanpage... Informacion de la empresa/marca

¥ Investigacion online ( en este caso de las diferentes redes)

¥ Publico Objetivo

+ Objetivo del proyecto . Principal y/o secundario * Posicionar la marca xxx / lograr
registros, ventas, etc

¥ Periodo. Calendario del proyecto

¥ Informacion de la competencia

v Presupuesto

v Estrategia / ,Qué decimos, qué buscamos?

¥ Tactica ¢ Cémo lo logramos?

v Andlisis

www.ecapacitacion.org o f L

Optimizando la penetracion comercial internacional
Oculto

+ 30 ag! 2 5 2 GP NOMEGUSTA ) COMPARTIR L DESCARGAR x CLIP =+ GUARDAR

Data Analytics

Técnicas y procesos cuali cuantitativos para la extraccin de datos y su posterior Uso.
Los datos son extraidos y categorizados en los procesos para analizar patrones

» Bl M) Pi0558/21822

Optimizando la penetracion comercial internacional

52 GP NOMEGUSTA ) COMPARTIR L DESCARGAR 3¢ CLIP =+ GUARDAR

Acta Mddulo Il Digital Marketing eCommerce Transfronterizo
Clase 3- Optimizando la inversidn via canales publicitarios

Tema general de la clase Comprender las diversidad de herramientas y métodos para
lograr conocer los mercados
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Fecha 1 de septiembre de 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Giselle Boreau

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

88

Tematicas de la clase

Canales digitales

Facebook ID vs Coookies
Pixel

Facebook Pixel Helper
Lookalike Audiences

Métricas - CAC-LTV-ROI-ROAS
TIPs & trucos para aplicar

Desarrollo de la clase

Se explica el gross marketing, que acciones medibles y escalables se
pueden hacer . Se comenta que son los canales digitales y cuales son
los mas populares. Explica como funciona Facebook y sus pautas
publicitarias, que es FB id. se busca la unique id. Abre debate sobre
si los participantes estdan o no de acuerdo con que se comparta la
informacidn personal. Explica Pixel para las plataformas web como
gestiona la informacién. Explica la linea de cédigo de Google Analitics
y de LinkedIn. Explica como funciona Lookalike . Explica la CAC, el ROI
y el ROAS . Email automation, A/B testing. En consultas le preguntan
gue recomienda usar en Facebook, si es mejor FB o IG para el mapa
de calor, consultan como unis pixel con otros datos como leads,

Promedio del 1 al 10 en
vivo:

8,95

Promedio de Aprendizaje:

98,21%

Promedio del 1 al 10
recuperando la clase:

9,3

Comentarios de la clase:

-Mucha nueva informacidn, ritmo muy bueno para explicar todo
en el tiempo dado, mucha claridad en los conceptos.
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Capturas de pantalla

Optimizando Inversion con
Canales Publicitarios

Utilizando los canales digitales como
adquisicion internacional.

sept 2021 53 GP NOMEGUSTA > COMPARTIR L DESCARGAR $¢ CLIP =+ GUARDAR

2 sept 2021 5 3 GF NOMEGUSTA 2> COMPARTIR L DESCARGAR 3¢ CLIP =+ GUARDAR

Optimizando la inversion via canales publicitarios

Oculto

sualizaciones * 2 sept 2021 5 3 GP NOMEGUSTA > COMPARTIR L DESCARGAR S CLIP =+ GUARDAR
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www.ecapacitacion.org o f v

Optimizando la inversion via canales publicitarios
Oculto

pt 20 (5 3 GJ NOMEGUSTA 4> COMPARTIR + DESCARGAR S< CLIP =+ GUARDAR

Algunos TIPs & Trucos para aplicar hoy y ahora:

- A/B testing

- [Google KWDS]

- Bing Ads Brand

- Email Automation Transaccional y Broad

- Pixel en cada paso del funnel & Target + Retarget y por steps del funnel
- Stock Images

- Word of mouth (Friends of Fans)

- Videos verticales, de menos de 15 segundos

- Shopping y Product Catalog

P
L Y www.ecapacitacion.org
Pl O 2242/ 21501

Optimizando la inversion via canales publicitarios
Oculto

aciones * 2 sept 207 5 3 5P NOMEGUSTA > COMPARTIR ¥ DESCARGAR S CLIP =+ GUARDAR

Acta Mddulo Il Digital Marketing eCommerce Transfronterizo
Clase 4- Como potenciar tu ECOmmerce

Tema general de la clase Aprender sobre las nuevas tecnologias y estrategias para
generar trafico de valor al eCommerce sobre la base de tres
pilares: audiencias, contenido y medios.
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Fecha 8 de septiembre de 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Virginia Caceres

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

72

Tematicas de la clase

Performance Media / Customer Experience / Content
Audiencias

Data

Distintos tipos de data

HVA

Value scenarios

Acercandonos a las audiencias de valor

DCO (Dynamic Creative Optimizacion)

DMP (Data Management Platform)
Recomendaciones para potenciar el eCommerce
Like - To Buy

Google Analytics 4

Conclusiones

Desarrollo de la clase

La docente se presenta y cuenta de su experiencia , indica la
importancia de tener una solo mirada en el ecommerce , un alcance
personalizado y laimportancia de los medios digitales especializados.
Cuenta el desarrollo del ecommerce en Latinoamérica y el efecto de
la pandemia. asi como la evolucién del comercio tradicional que se
esta reduciendo y suplantado por géndolas digitales. La importancia
de tener bien desarrollada la marca, y que las tiendas sean bien
disefadas, y tener un buen plan de comunicacion. Definir que medios
digitales se van a utilizar de acuerdo al tipo de cliente, tener en
cuenta el mensaje y la experiencia en tu tienda virtual que sea facil
de navegar. Define la segmentacién de clientes por tipo de medio
digital que utiliza “tipos de audiencia segun la interaccion” menciona
principales fuentes de data para capturar audiencias. Es importante
cuantificar el tamafio de la audiencia. Consultan por herramientas
gratuitas para definir audiencia, se menciona a Facebook, preguntan
gue opina de contratar influencers para atraer audiencia. Dice que si
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es excelente el uso de influencers, que hay que poder medir el
retorno de inversién y medir el porcentaje de impacto. puede ser el
url builder. Explica como funciona esta herramienta y como se puede
distinguir entre diferentes influencers. La importancia de crear piezas
y contenidos para las diferentes etapas del funel de ventas . poder
ver como va cambiando el perfil de comprador de acuerdo al paso
del tiempo. Explic6 como automatizar campafias de comunicacion.
Mencioné algunas plataformas de data management y explicé como
funcionan. Menciond la importancia de agrupar todos los atributos
de los productos en una sola publicacién y la importancia de la foto.
Buscar diferenciarse, ver como estd comunicando la competencia
por ej. Es fundamental que el sitio esté adecuado para celulares y que
se piense desde el UX y el customer journey. los tipos y medios de
pago. explicd el seo . explicd con mas detalle el Google Analitycs y las
nuevas funcionalidades. Le preguntaron cual seria la mejor forma o
estrategia para operar en marketplaces. la capacitadora mencioné
gue enviard links de todos los temas y plataformas que tratod en la
clase.

Promedio del 1 al 10 en | 8,71
vivo:

Promedio de Aprendizaje: | 98,08%

Promedio del 1 al 10(9
recuperando la clase:

Comentarios de la clase: --No hubo comentarios
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Capturas de pantalla
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Coémo potenciar tu eCommerce
oculto

8 sept 2021 51 GP NOMEGUSTA ) COMPARTIR & DESCARGAR J¢ CLIP =+ GUARDAR ...

i. Modulo 4. Exportacién de Servicios

Acta Mddulo IV Exportacidn de Servicios
Clase 1- Marketing Internacional de Servicios

Tema general de la clase Aprender sobre las nuevas tecnologias y estrategias para
generar trafico de valor al eCommerce sobre la base de tres
pilares: audiencias, contenido y medios.

Fecha 13 de septiembre de 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Alejandro Vicchi
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Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

73

Tematicas de la clase

- Introduccion al marketing internacional de servicios

- Estrategias de internacionalizaciéon

- Mix de marketing internacional de servicios (7P)

- Prestacion como variable de marketing internacional de
servicios

- Plaza como variable de marketing internacional de servicios
- Promocién como variable de marketing internacional de
servicios

- Evidencia Fisica como variable de marketing internacional de
servicios

- Procesos como variable de marketing internacional de
servicios

- Personas como variable de marketing internacional de
servicios

- Precio como variable de marketing internacional de servicios

Desarrollo de la Clase

Se inicia con la presentacidn del expositor. En la primera
reflexion menciona la importancia de prepararse muy bien
antes de salir a buscar entrevistas y que las entrevistas son
muy pocas. El mkt sirve para saber como prepararse para el
encuentro con ese potencial cliente. Menciona y explica las
estrategias de internacionalizacién de servicios mas
conocidas. off shoring, near shore, on shore, stand alone,
franquicias, ventas cruzadas. menciona y explica las 7 P del
mkt de servicios: Prestacion, Plaza, Procesos, Personas,
Promocidn, evidencia fisica, Precio. Da ejemplos de como
mostrar los servicios y el expertise que se tiene para
demostrar y generar confianza en posibles clientes que no nos
conocen de nada, tangibilizar los servicios. Si la prestacion es
automatizada o personalizada. La calidad no es la que se tiene
si no la que el cliente percibe (extrinseca) conocer al cliente ,
variables suaves que definen la calidad. Andrea Larrea, una de
las estudiantes, menciona que para conocer el mercado
Espanol se ofrecié como voluntaria en una ONG para la
redaccién de proyectos. Se hace un break. Explica la
herramienta “plano de servicios” . Importancia del
“packaging” en servicios pueden ser videos , musica, etc. todo
lo que existe antes y seguira existiendo después. Gerardo
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Belloti menciona las plataformas de prestacion de servicios.
Sofia consulta sobre como presentarse mejor con trayectoria
y siendo joven. Gerardo dice que tiene el problema inverso
gue tiene mas de 60 afios.

Promedio del 1 al 10 en
vivo:

8,20

Promedio de Aprendizaje:

92,16%

Promedio del 1 al 10
recuperando la clase:

10

Comentarios de la clase:

-Muy clara y practica.

Capturas de pantalla

Marketing Internacional de Servicios

Oculto

67 visualizaciones - 14sept 2021 ) 1 GJ) NOMEGUSTA 2> COMPARTIR & DESCARGAR $¢ CLIP =+ GUARDAR ...
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Promocién

Servicio = Accién

Vender servicio = Promesa de accién futura en base a
capacidad latente, trayectoria pasada, cualidades objetivas

La Promocion debe hacer eje en tangibilizar esa capacidad,
trayectoria, o cualidades objetivas.

Marketing Internacional de Servicios

Oculto
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Acta Mddulo IV Exportacidn de Servicios
Clase 2- Exportacion De Servicios, Introduccion A Los Aspectos Legales Y Tributarios

Tema general de la clase

Introduccion a la problematica legal y fiscal a la hora de
exportar servicios.

Fecha

15 de septiembre de 2021

Hora

19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
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Docente

Jose Maria Allonca

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

62

Tematicas de la clase

Motivos para decidir la internacionalizacién

Definiendo a la exportacion de servicios

Aspectos e implicancias cuando nos encontramos frente a un
contrato internacional

Prepardandonos para exportar

Modalidades de exportacién y su instrumentacién
Instalando una operacion

Estructura basica operacional USA

Algunos tips finales

Desarrollo de la clase

El expositor José Maria Allonca se presenta y dispara la
participacién preguntando quienes estan ya realizando
exportacion de servicios. PRegunta por qué quieren exportar,
cual es la motivacién principal de los participantes y menciona
varias opciones que pueden ser motivadores de exportacion.
Menciona y explica cuales son las principales caracteristicas
de las exportaciones de servicios, los aspectos e implicancias.
La importancia de conocer la legislacién y las normativas del
estado de origen y del de destino. Definir la modalidad de
contrato internacional y que variedad existe de tipos de
contratos, la importancia de dejar todo por escrito, aunque
sea por email. Detalla todas las clausulas que suelen estar en
los distintos tipos de contratos y explica cada una. Explica los
principales aspectos a tener en cuenta antes de iniciar la
operatoria internacional. Explica los diferentes aspectos de los
acuerdos societarios y como definir la participacion de cada
uno. Explica las posibles retenciones tributarias, que varia
segln el pais. Explica el modelo intercompany vy las
estructuras basicas de retenciones con EE.UU. o con Paises
Andinos. Claudio Polén consulta que en su momento vendié la
empresay le pidieron que luego fuera socio de la empresa
porque la ley exige un porcentaje de socios nacionales. Le
consulta también por un negocio de capacitaciones con China
que van a enviar a 30 personas a Argentina para capacitarse
en gestidon del deporte. Depende de los servicios que
pretende dar y revisar el contrato.
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Promedio del 1 al 10 en
vivo:

8,19

Promedio de Aprendizaje:

90,48%

Promedio del 1 al 10
recuperando la clase:

9,5

Comentarios de la clase:

Capturas de pantalla

1. Introduccién.

2. Preparandonos para exportar.

3. Primeras negociaciones.

4. Modalidades de exportacion y su instrumentacion.
5. Instalando una operacion.

6. Panorama respecto de los tributos.

7. Algunas experiencias ...

Introduccion a los aspectos legales y tributarios
c Oculto

NO ME
4 GUSTA

49 visualizaciones... 51 #> COMPARTIR ¥ DESCARGAR g CLIP =+ GUARDAR

2. Preparandonos [

Jose mara allonca

N

Cuestiones previas a la exportacion
= Definicion clara y concreta de aquello que ideramos ial e irr
negociacion a encarar con nuestra contraparte.

= Analisis de la normativa legal aplicable.

= Planificacion: ejecucion y entrega.

Aad intalastiial

» Proteccion de la propi

= Afectacion de recursos humanos en el extranjero. Cuestiones laborales y migratorias, tanto en
Argentina como en pais de destino.

= Andlisis tributario de la operacion.
= BCRA ingreso y liquidacion de divisas.
= Inscripciones en Registros. Garantias. Normas Facturacion.

PROGRAMA SENIOR Commerce CROSSBORDER

Introduccion a los aspectos legales y tributarios
e Oculto

NO ME

o GUSTA /> COMPARTIR

L DESCARGAR & CLIP =+ GUARDAR

49 visualizaciones... |ﬁ] 1
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4. Modalidades de exportacion y su ins|
Contrato’, =,

= Venta puntual. Compraventa Internacional.
*Contrato Internacional de Locacién de Servicios.
=Agencia o representacién comercial.
sFranquicia / Global partnership.

=Joint Ventures.

= Establecimiento efectivo.

I » e

Introduccion a los aspectos legales y tributarios

2 Oculto

NO ME

49 visualizaciones... o GUSTA

51 /> COMPARTIR L DESCARGAR 3¢ CLIP =+ GUARDAR

[
4. Modalidades de exportacion y su ins’

Claus

jose maria alonca

Master Services Agreement
Profesi | Services Agl
Scope of Work

General terms & conditions
Reps & warranties

Warranty disclaimer
Limitacion de responsabilidad
Responsabilidad por dafios
(o] on de i

Pari passu

Ley y tribunales aplicables
Non p Non cir
Arbitraje

Propiedad de la IP
Seguros sobre el negocio
Seguro D&O

Seguro errores y omisiones L]
Seguro proteccion de datos

Seguros de empleo

ion. Non

PROGRAMA SENIOR Con]mcrce

CROSSBORDER
Introduccién a los aspectos legales y tributarios
o Oculto
49 visualizaciones... 1 P gﬁs'ﬁ #> COMPARTIR ¥ DESCARGAR g CLIP =+ GUARDAR

132




CONSEJO FEDERAL
DE INVERSIONES

6. Caso Tributacion Ser

SIMULACION IMPUESTOS INCIDENTES EN LA IMPORTACION DE SERVICIOS =
_CUADRO GRENERAL SIN EXCEPCIONES

Due Date Pay Slip Tax Code
Gross Amount 5.500,00
WIT (15%) 825,00Date of wire DARF 0473
NetAmount 467500
In additon o WIT, Those are the ather local taxes on the ross amount
15th day of the
CIDE (10%) Federal Contribution 550,00following month DARF 8741
Sth doy o te folowing
ISS - Tax on Services. 275.00month DARM 109-0
PIS Importagao - Social Contributior Date of wire DARF 5434 105
COFINS Importagao - Social Contributior jDate of wire DARF 5442
Total of Taxes 223864 e —— T T R
‘Amount to be remiteg: 4.675,00 Rates
Iss 5,00%
Total Cost on Net Amount 35% PIS Importagao 1,65%
COFINS Importagao 7,60%
TOTAL EFFECTIVE COST: 7.150,00
PROGRAMA SENIOR Com_merce CROSSBORDER
Introduccién a los aspectos legales y tributarios
o Oculto
49 visualizaciones.. 1 @ oM /> COMPARTIR L DESCARGAR 3¢ CLIP =+ GUARDAR

5. Instalando una operacic

jose maria alonca

. Holding de inversion vs. empresa operacional
. Estado de incorporacion

. Planificacién fiscal

. Eleccion tipo ietario limite resp blidad

. M&A: due dligence previo

. Acuerdo de socios

PROGRAMA SENIOR Commcrce CROSSBORDER
Introduccién a los aspectos legales y tributarios
> Oculto
49 visualizaciones... B1 P ggsﬁf\ #> COMPARTIR ¥ DESCARGAR 3 CLIP =+ GUARDAR

Acta Moédulo IV Exportacion de Servicios

Clase 3- Estrategias de Inteligencia Competitiva para Exportacion de Servicios

Tema general de la clase

Entender los procesos de andlisis y procesamiento de datos
aplicado a la exportacion
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Fecha 20 de septiembre de 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Victor Barrionuevo

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

67

Tematicas de la clase

- ¢Qué es la inteligencia comercial?

- Diferencias entre Bl y BA

- Proceso de datos

- ¢Cual es el objetivo? Reaccionar Vs Accionar
- ¢Qué activos tengo para trabajar?

- ¢Quién es el beneficiario?

- ¢Cémo construir una matriz de analisis "casera"
- Fuentes de datos: ¢qué recursos tengo?

- Banco Mundial

- Trade Map

- ¢Quién es el receptor?

Desarrollo de la clase

La coordinadora del ecommerce institute explica que luego de
esta etapa se inicia la de coaching colaborativo e informa las
fechas para presentar trabajos finales. El capacitador
pregunta si pudieron aplicar los conceptos explicado en otra
clase y consulta si alguien ya esta realizando inteligencia
comercial. Mariana comenta que no sabe bien de que se trata,
se menciona que volcar datos en una planilla y que sirva para
vender mas es un comienzo. Diego dice que la inteligencia
comercial tiene que ver con el manejo de datos y su uso
estratégico. Se desarrollan los conceptos de Business
Intelligence y de Data Analytics y cuales son sus diferencias.
Explica que es un dato valido, como definir informacion, la
importancia del contexto, Que son y que no datos de calidad.
Es importante saber que es lo que quiero demostrar. Gerardo
pide ejemplos de fuentes de datos. también es importante el
a quien se lo quiero demostrar. La diferencia sobre la Accion
hacia el Mercado o la Reaccion a lo que sucede en el
Mercado. Menciona algunas de las principales plataformas y
herramientas online para obtener datos. como Google
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Analitycs, Tableau, Power Bi, etc. estos datos sirven para el
mkt, las ventas, etc. La importancia de saber quienes osn sus
clientes o consumidores. Cecilia Carlini, comenta sobre su
plataforma de firma digital y cuenta que estan viendo otros
mercados. Tomando el ejemplo de Cecilia se mencionan los
parametros que se deben tener en cuenta al momento de
buscar informacion. Se explica como armar una matriz de
datos “casera” . Lo primero conocer bien a sus clientes
actuales, tener toda la data posible de como son sus
preferencias, sus gastos, sus estructuras, que solucion les
ofrezco, porque me compran. Los servicios se integran en una
cadena de valor, es fundamental entenderlo para conocer os
mercados potenciales. Explica como usar la base de datos de
Banco Mundial y la base TradeMap. Explica Google Trends.
Explica con un ejemplo como materializar un servicio. Lo
importante de conocer al interlocutor, si es pyme o gran
empresa por ej.

Promedio del 1 al 10 en
vivo:

8,73

Promedio de Aprendizaje:

97,56%

Promedio del 1 al 10
recuperando la clase:

9,5

Comentarios de la clase:
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Capturas de pantalla

ESTRATEGIAS DE INTELIGENCIA
COMPETITIVA PARA EXPORTACION DE
SERVICIOS

practicas de
los procesos de inteligencia?

> Pl M 2208/21733

Estrategias de inteligencia competitiva para exportacion de servicios
> Oculto

76 visualizaciones.. G1 @SN £ COMPARTIR L DESCARGAR 9¢ CLIP =+ GUARDAR

Cross-depaments 21%
search & Development 1%
Ater sales 24%

Rk management R e 2%

Logates B 1% [ 29% %
Human resouces | YA Y
sinuse = Planned withn 12 months  ~ Planned in long term

I Whh areas dows your Company Use, Of plan 10 Use, by Gata analyws? (ne423)

30 TR EVENIES- NG AORKE<ORY

P Pl W F56:49/217:33

Estrategias de inteligencia competitiva para exportacion de servicios
Oculto

76 visualizaciones... G @i /> COMPARTIR L DESCARGAR 3¢ CLIP =+ GUARDAR
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P> Pl 0 H:2213/217:33

Estrategias de inteligencia competitiva para exportacion de servicios

o Oculto

NO ME

76 visualizaciones... |ﬁ 1 B GUSTA

»~> COMPARTIR L DESCARGAR g CLIP =+ GUARDAR

2. ;Qué recursos tengo?

Google Trends

P Pl M Hi5108/217:33

Estrategias de inteligencia competitiva para exportacion de servicios
= Oculto

NO ME

76 visualizaciones.. 1 & GUSTA

/> COMPARTIR L DESCARGAR & CLIP =+ GUARDAR

Acta Mddulo IV Exportacidn de Servicios
Clase 4- Trabajo Final Integrador
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Tema general de la clase

Espacio dedicado a aclarar conceptos, presentar ideas,
clarificar dudas sobre todo lo relacionado al Trabajo
Integrador Final (TFI).

Fecha 27 de septiembre de 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Sebastian Herrera

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

67

Tematicas de la clase

- Introduccién

- Caso servicio: consultoria Mercadolibre Internacional
- Caso servicio: propiedad intelectual

- Caso producto: Coffee break - bebidas en cépsulas
compatibles con Nespresso

- Caso servicio: consultoria y auditoria

- Caso producto: logistica y medios de pago internacional
- Caso servicio: consultoria

- Caso servicio: industrias culturales

- Caso producto: cosméticos

- Caso producto: zapatos Paloma

Desarrollo de la clase

El profesor expone que durante la clase se veran distintos casos en
los cuales pueden basarse los alumnos en su trabajo final integrador.
Inicia con varios casos de servicios, donde se cuenta sobre las
consultorias otorgadas en mercado libre y la propiedad intelectual.
Se abre el micréfono a los alumnos para que puedan aportar y
puedan detallar sus proyectos, y se abre la consultoria del docente.
Cada uno explaya sobre sus trabajos finales también en el caso de
productos: cosmética, zapatos, industrias culturales, servicios de
logistica y medios de pago.

Promedio del 1 al 10 en
vivo:

9,02

138




CONSEJO FEDERAL
DE INVERSIONES

Promedio de Aprendizaje: | 90,38%

Promedio del 1 al 10/|-
recuperando la clase:

Comentarios de la clase: -

Capturas de pantalla

L O 31:09/2:26:24

Trabajo Final Integrador (TFl)

Oculto

48 visualizaciones - 28 sept 2021 ¢ 2 GJ) NOMEGUSTA 4> COMPARTIR L DESCARGAR 3¢ CLIP =+ GUARDAR

- — B . .|

(AC] Pces ¢)

Summary Full | Mexico

Uistings,

P> Pl o 630/22624

Trabajo Final Integrador (TFI)

Oculto

48 visualizaciones « 28 sept 2021 ¢4 2 GJl NOMEGUSTA ) COMPARTIR L DESCARGAR 3¢ CLIP =+ GUARDAR
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©0 8 4 rCchossOREN I -Gr x | [E) Tbws e Coni. X oy - Y

€ 5 C & videossk compead-ganeraton

& videoask Howitworks  UseCosesv  Embed  Pricing

GET MORE
QUALIFIED
LEADS WITH

VIDEO

VideoAsk makes your lead-gen
funnels more personal, giving you
more, higher quality leads.

4 Got started for rwe. 7o CC required.

Trabajo Final Integrador (TFI)

Oculto

48 visualizaciones - 28 sept 2021 %) 2 GJ) NOMEGUSTA 4> COMPARTIR L DESCARGAR & CLIP =+ GUARDAR

Trabajo Final Integrador (TFI)

& Oculto

48 visualizaciones * 28.sept 2021 5 2 GJ) NOMEGUSTA 4> COMPARTIR ¥ DESCARGAR ${ CLIP =+ GUARDAR
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> Pl ¢ 207:48/22624

Trabajo Final Integrador (TFI)

Oculto

48 visualizaciones + 285ept 2021 %) 2 GJ NOMEGUSTA 4 COMPARTIR & DESCARGAR §{ CLIP =+ GUARDAR

> Pl ¢ 21820/22624

Trabajo Final Integrador (TFI)

Oculto

48 visualizaciones + 28 sept 2021 (%) 2 GJ) NOMEGUSTA > COMPARTIR & DESCARGAR $ CLIP =+ GUARDAR

Acta Mddulo IV Exportacidn de Servicios
Clase 5- Medios de Pago Internacional

Tema general de la clase

Comprender las oportunidades y desafios del mercado actual
crossborder payment con foco para empresas de LATAM.

Fecha

29 de septiembre de 2021
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Hora

19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)

Docente

Ramiro Rodriguez Andre

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

Tematicas de la clase

- Contexto actual

- Mercado y tendencias
- Plataformas

- P2P

- Stripe

- Paypal

- Payoneer

Desarrollo de la clase

El capacitador se presenta y cuenta el caso de bitcoin. explica
algunos modelos de pagos por transferencias internacionales
o por servicios de envio de divisas. Explica los costos de las
transferencias internacionales cuando son recibidas en
Argentina. Comenta el caso de PayPal, explica como es la
operatoria y las comisiones. Se consulta sobre la pesificacién ,
se explcia que si se emite factura E se debe pesificar si o si.
Menciona que otras plataformas existen y comenta en detalle
Payoneer, como registrarse, como cobrar, como transferir a
cuentas bancarias , como cobrar con tarjetas de crédito. que
empresas y marketplaces trabajan con estas plataformas,
como Amazon, Ebay, Udemy, etc. la ventaja de poder recibir
dinero a través de transferencias bancarias “locales” con una
reduccion de costos importante. también se puede “crear”
una cuenta SWIFT (si sos empresa) con bajo costo. Se
comenta como funcionan las operatorias de transferencias y
como se retira el dinero, cuales son los controles para ver que
no hay lavado de dinero, etc. Consultan en qué paises esta
disponible el servicio . Explica como combinar PayPal con
Payoneer. Comenta las diferentes comisiones y como hay que
compararlas. Explica los requisitos para pedir tarjetas de
débito y de crédito virtual.

Promedio del 1 al 10 en
vivo:
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Promedio de Aprendizaje:

1 al
recuperando la clase:

Promedio del

10

Comentarios de la clase:

Capturas de pantalla

Pizza for bitcoins?
May 18, 2010, 12:35:20 AM

left over for the next day. | like having

“I'll pay 10,000 bitcoins for a couple of [pizzas.. like maybe 2 large ones so | have some
eft over pizza to nibble on later. You can make

the pizza yourself and bring it to my house or order it for me from a delivery place, but
what I'm aiming for is gettlrlqu {ood delivered in exchange for bitcoins where | don't have
, ki

to order or prepare it myse
something, they just bring you something to eat and you're happy!

standard stuff no weird fis
pizzas which may be cheaper to prepare or otherwise acquire.

If you're interested please let me know and we can work out a deal.

* Thanks,
Laszlo”

Medios de pago internacional

= Oculto

NO ME

53 visualizaciones... o GUSTA

51 /> COMPARTIR & DESCARGAR $¢ CLIP

I Building it for our
customen.

Trar% rWise

-

fledios de pago internacional

5 Oculto

3 visualizaciones... 1 &P ggslﬁ #> COMPARTIR L DESCARGAR & CLIP

nd of like ordering a 'breakfast platter' at a hotel or

| like things like onions, peﬁpers, sausage, mushrooms, tomatoes, pepperoni, etc.. just
topping or anything like that. | also like regular cheese

=+ GUARDAR

B2 & Youlube

=+ GUARDAR
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Jwire  BRemitly  mwGsr  PAYSEND  [EE  Rbshape  Skrill ¢
© ®© © © @ © ) \
Kkrill @%_d SINGX & currencyfair Instarem. 2 Remessa Online @ WorldRemit X:e)
x®) Otonocon  [NENEEN  Riamms o >00M  Praypal 7
Medios de pago internacional
 oOculto
53 visualizaciones... H1 @ gﬂs"ﬁ ©~> COMPARTIR L DESCARGAR 3¢ CLIP =+ GUARDAR
PAYPAL
Plataformas
Medios de pago internacional
 Oculto
53 visualizaciones... h1 & ggs'ﬁ /> COMPARTIR & DESCARGAR $¢ CLIP =+ GUARDAR
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PayPal

/ COBROS INTERNACIONALES

inter

i6n de i

Comisién

Canads, Europa I, Europa del Norte y Estados
Unidos

4.40% + comisidn fija
AD, AL, BA, GE, HR S, MC, MD y RS

Todos los demds mercados. 5.40% + comisién fja
4G, [E1. 8, 8, 85, B2, CL, CO, CR, DM, DO,
EC, GD, G, HN, JM, KN, KY, LC, NI, PA, PE,
SV, TC, TT, UY y VE

Todos los mercados. 5.40% + comisién fja +

BH, DZ, F, |0, NC, OM, PF, PWy SA Todos los mercados. 4.90% + comisidn fija

0.30 USD

Todos los demés mercados Todos los mercados. 4.40% + comisién fija °
Conversién de divisas
Mercado o regién Comisién
AMERICA: %.5%
Medios de pago internacional
> Oculto
53 visualizaciones... B1 &P gSSMri #> COMPARTIR DESCARGAR ${ CLIP =+ GUARDAR

Partners Internacionales

SOMOS EL SOCIO DE CONFIANZA PARA MILES DE MARKET PLACES LIDERES
DONDE PODRA DELAS EMPRESAS E

)
5 o A
i ©
FREELANCING XK PHOTOGRAPHY oK oTHERS
O gengo gettymages @ido  Jovbuyem e Googe & =
o shuttarstck P §=id T Homenvay Faoon: EER Yo e
JUMIAY,
o . - )
wer W i s e o (o wm G O
Ponos
o s ——— Giba Bemty  Tune oones @iy
soppen  senvato J@w T o Tradedoubler
123RF B —.
(Payoneer
Medios de pago internacional
co Oculto
isuali NO ME ¢ =
53 visualizaciones... 51 P eista ©> COMPARTIR ¥ DESCARGAR 9 CLIP =+ GUARDAR
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2do Informe Parcial

2. Programa de Aceleracion y Mentoria

ANALISIS PREVIO DE LOS PROYECTOS, EXPECTATIVAS, Y CONTEXTO DE LOS
PARTICIPANTES

Se realiza una encuesta de situacion de cada uno de los alumnos, para determinar el
avance a lo largo de la aceleracién y mentoria. Cada alumno asiste y genera su proyecto,
donde debe aplicar al mismo la teoria obtenida a lo largo del Programa.

Al ser datos personales de los alumnos, dejaremos a continuacidn los avances de cada
proyecto/empresa en detallado, y haremos un analisis y resumen de los avances en
promedio, que se podran ver a continuacién:

1. EXPECTATIVAS DE LOS PARTICIPANTES:
Previo al inicio del Programa se realiza un analisis de las expectativas previas de los
participantes, visualizando las necesidades y objetivos de cada
emprendimiento/empresa para poder realizar la capacitacidn. Es importante tener
en cuenta esto ya que luego se visualizara el crecimiento y realidad de esas
expectativas. Se observa en general:

@® Poder ampliar los horizontes y crecimientos de las empresas
Hacer networking con otros participantes

Desarrollar el eCommerce Crossborder y su Canal Digital

Llegar a nuevos mercados

Potencializar los proyectos

Profundizar conocimientos en eCommerce

Adquirir herramientas de eCommerce y Comercializacion
Crecimiento y desarrollo personal y profesional

Enfocar desde una nueva perspectiva el mercado pos pandemia

1. TIPOS DE VENTA
Previo al inicio de la Aceleracion les solicitamos a los participantes que contestaran
qué tipo de ventas realizaban con su empresa/emprendimiento, para poder
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analizar qué porcentaje de alumnos aplicaron los conceptos de la capacitacion y
avanzaron con su proyecto mads adelante.

@ Ventas por canales tradicionales y en
linea

@ Ventas solo en linea
@ Ventas por canales tradicionales

2. EXPORTACION PREVIA Y AL DIA
Previo al inicio de la Capacitacion solo un 8,1% exportaba al exterior con sus
empresas/emprendimientos:

;i Exporto por canales digitales *previo* al inicio de la capacitacion?
37 respuestas

@ si
® No

3. Al dia de inicio del Programa de Aceleracion hubo sobre el porcentaje planteado,
un aumento del 2,7% de los participantes que comenzaron a exportar en sus
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negocios digitales:

® si
® No

4. Entendemos la necesidad de los participantes de poder potenciar sus negocios
digitales, y exportaciones, con un 32,4% cuya necesidad de inversion en
exportacion eCommerce es de alta importancia. Haciendo un 54% una inversién
en los dos afios previos al inicio de la capacitacidén para poder exportar sus
servicios/productos.

@ No ha sido prioridad
@ Ha sido bastante importante

@ Alta importancia, es una de las
inversiones mas importantes

5. CONTENIDOS:
Al hacer un andlisis’de los contenidos vistos a lo largo del Programa, surgieron en
su mayoria la posibilidad de:
@® Automatizar procesos de eCommerce y reformular expectativas de venta
@ Utilizar la herramienta canvas para poder desarrollar el proyecto, previo a
la implementacién
@® Analizar Mercados y Redes sociales como plataformas de desarrollo,
visibilidad de marca y proceso de comercializacidon
@® Conocer las distintas plataformas de uso, pasarelas de pago, logistica,
aduanas y marketing
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@ Escuchar de distintos profesionales de la industria experiencias y analisis de
casos

@ Incursionar en plataformas de Marketplace

@ Tener conocimiento para poder generar exportacion en ecommerce,
derribando mitos
“Actualmente, gracias al curso, nos encontramos ya desarrollando todo lo
necesario para que en el lapso de los proximos 30 dias ya estemos vendiendo
al mundo. El curso fue la clave.”
“Todo lo referido al marketing internacional y la posibilidad de comercializar e-
commerce, me ha permitido repensar en este canal de venta como potencial a
desarrollar.”
“Fue de gran interés y ayuda la diversidad de medios de pago y
consideraciones a tener en cuenta al momento de cobrar en mercados
internacionales. Ademas, el programa brinda un panorama general de los
requisitos indispensables para vender y escalar en marketplaces de renombre
tanto de EEUU como China, asi como otras herramientas de utilidad en
Crossborder.”

6. PROYECTO DE EXPORTACION:
Previo al inicio de la aceleracién y mentoria, el 75,7 de los participantes tenian
definido el Proyecto Final de la Capacitacién, planteando su ruta de exportacién.
Un 16,2% no presentara su trabajo. Se expondra a continuacidn las principales
trabas para poder presentar el trabajo.

® si
® No

No lo presentaré

7. PROYECTO DE EXPORTACION - Trabas:
Las principales trabas para poder presentar y realizar el Trabajo FInal Integrador
fueron las siguientes:
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Tiempos personales

Datos internos de la empresa a la cual pertenecen
Actividades y compromisos actuales

Problemas personales

Poco conocimiento para poder estar a la altura del proyecto
Cambio de proyecto

Asistencia y financiamiento

o O 0O O O 0O O O

Carga horaria de la Capacitacién

Siendo la falta de tiempo un 80% de las trabas planteadas.

“Realmente los tiempo nuestros estan limitados, al ser emprendedores debemos encargarnos
de todos los aspectos de nuestra empresa, trabajando muchas horas al dia. Adquiri todo el
conocimientos y asisti a todas las clases ya que el contenido nos parecia realmente util, y ya lo

estamos aplicando, pero realizar el proyecto final se nos hace muy cuesta arriba.”

“Tiempo para preparar el proyecto, pero tiempo propio. El tiempo que insumen los cursos y el
tiempo de las clases y apoyos me parece excelente”

A continuacion dejaremos los avances de cada proyecto/empresa en detallado, para que
se pueda observar del promedio y resumen realizado, los datos reflejados:

Empresa LTCA Argentina Leadership Trainnings and Consulting

Sitio Web www.LTCA.com.ar

Poder ampliar los horizontes y crecimiento de la Consultora, ya sea para el
desarrollo de Proyectos de Implementacion de Sistemas de Gestion de la
Calidad, Capacitacion, Auditorias. Ese crecimiento tambien reflejara el avance

Expectativas de la
Capacitacion
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de toda la cadena de valor propia en clientes actuales y futuros con esta
posibilidad. Generar sinergia con otros participantes del programa en lo que
tambien pueda sumar.

. Ventas por canales tradicionales y en linea
Tipo de Venta P y

Exportacion previa al inicio | No
de la capacitacién y
mentoria

Definicion del proyecto de | Venta de Servicios de Consultoria Calidad Auditoria y Capacitacion
Trabajo Final Integrador

Trabas que encuentre para | Por el momento ninguna.
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

Pudo aplicar contenidos Si, hacer el Canvas y el proyecto final integrador donde estoy planificando
vistos a lo largo de la automatizar algunos aspectos de la Web referidos a Calidad Auditoria
Capacitacion Capacitacion.

Empresa CAP Global Partner

Sitio Web claudiopolon.mitarjeta.biz

Expectativas de la Intentando desarrollar Crossborder

Capacitacion

Tipo de Venta Ventas solo en linea

Exportacion previa al inicio | No
de la capacitacion y
mentoria

Definicién del proyecto de | Si, Servicios . Consultoria
Trabajo Final Integrador

Trabas que encuentre para | Abundante informacion y re definir mi proyecto
poder desarrollar su
proyecto en exportacién

Pudo aplicar contenidos Si, Busqueda de mercados y redes sociales. Empece como prestador de servicio
vistos a lo largo de la y descubri mi capacidad de consultor / docente
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Capacitacion

Empresa

No contesta

Sitio Web

No contesta

Expectativas de la
Capacitacion

Llegar a nuevos mercados del mundo montando una agencia de traduccion
internacional que ofrezca servicios de muiltiples idomas.

Tipo de Venta

No contesta

Exportacion previa al inicio
de la capacitacidn y
mentoria

No contesta

Definicion del proyecto de
Trabajo Final Integrador

Plataforma on line de traduccién

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

Tiempo para preparar el proyecto, pero tiempo propio. El tiempo que insumen los
cursos y el tiempo de las clases y apoyos me parece excelente

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

No contesta

Empresa

Bellotti Gerardo, Ing.

Sitio Web

no existe (por ahora)

Expectativas de la
Capacitacion

Ofrecer mis servicios profesionales de asistencia técnica y consultoria en
patentes de invencidn a empresas, emprendedores e inventores de otros paises

Tipo de Venta

Ventas por canales tradicionales y en linea
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Exportacion previa al inicio
de la capacitacién y
mentoria

No

Definicion del proyecto de
Trabajo Final Integrador

Si, servicios relacionados al patentamiento de invenciones...consultoria..¢,0 suyo
es patentable o no?, capacitacion en el tema y en la blsqueda de informacion en
bases de datos de patentes, elaboracién de documentos de patentes. Voy a
apuntar a latinoamérica por una cuestion de idioma, ya que en inglés me llevaria
mas tiempo atender a un cliente

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

falta de tiempo por mis actividades y compromisos actuales con clientes varios.
las trabas son mas bien internas, falta de tiempo, "peso" del proyecto con
respecto al "peso" de mis actuales actividades laborales

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

Si, el conocimiento de las diferentes plataformas para servicios, las posibilidades
para cobrar, el canvas, escuchar la experiencias de otros y sus comentarios

Empresa

Bionatura SRL

Sitio Web

http://www.bionatura.com.ar

Expectativas de la
Capacitacion

Potencializar las exportaciones de mi empresa Seguir profundizando
conocimientos y capacitacidon constante en ecommerce, area en la cual llevo un
desempeio de 5 aiios al frente del equipo. Poder orientar esta oportunidad de
capacitarse para proyectos de ecommerce de nuestras marcas para
internacionalizar las marcas y vender en todo el mundo.

Tipo de Venta

Ventas por canales tradicionales y en linea

Exportacion previa al inicio
de la capacitacién y
mentoria

No

Definicion del proyecto de
Trabajo Final Integrador

Si, venta por amazon

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

es un planteo interno de la empresa el trabajo integrador antes requiere la
definicion de un mercado
no encuentro condiciones politicas que favorezcan la exportacion de bienes

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

analisis de formas de cobro tipo payoneer
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Empresa

Consultora Strategy

Sitio Web

Expectativas de la
Capacitacion

Actualmente desempeiio funciones en ACICE a cargo del area comercio exterior
y estimo que mi formacion contribuiria en el asesoramiento a empresas
santafesina de manera directa. Particularmente considero que el e-commerce
es sin dudas la nueva modalidad que sera adoptada por el comercio exterior,
fundamentalmente para la prestacidn de servicios y posteriormente bienes.

Como profesional, formo parte de una consultora que realiza asesoramiento en
comercio exterior la cual podria capitalizar los conocimientos adquiridos y
prestar sus servicios mediante e-commerce.

Ademas, soy docente universitaria en materias relativas a emprendedurismo y
admin de empresas, considero que transmitir los conocimientos adquiridos en
este tipo de curso favorece a expandir los conocimientos del alumnado y a
buscar nuevas alternativas para los jovenes profesionales de la provincia.

Si bien he incentivado al empresariado santafesino para que se inscriban en el
curso, estimo que seria positivo que desde el gobierno local, provincial, haya
profesionales conocedores de la tematica para difundir los conocimientos en el
empresariado que por diversos motivos decide no tomar el curso
personalmente.

Tipo de Venta

Ventas por canales tradicionales y en linea

Exportacion previa al inicio
de la capacitacidn y
mentoria

Definicion del proyecto de
Trabajo Final Integrador

Consultoria a empresas e instituciones.

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

Tengo que inspirarme, y terminar cuestiones pendientes.

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

Marketing internacional y de servicios. Lo apliqué en la docencia.

Empresa

Coffee Break
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Sitio Web

www.coffeebreak.com.ar

Expectativas de la
Capacitacion

Tipo de Venta

Ventas por canales tradicionales y en linea

Exportacion previa al inicio
de la capacitacién y
mentoria

Nuestra empresa se especializa en la produccion de bienes de consumo
(alimenticio) de alto valor agregado e innovacion asociados a las ultimas
tendencias de alimentacidn globales: aspiracionalidad, alimentos naturales y
organicos, sostenibles, proteicos y cuya produccién considere el respeto por el
medio ambiente

Ejemplo: capsulas de café y bebidas solubles: veganas, nutracéuticas, sopas en
capsulas, envases biodegradables, etc. Ref.: https://bit.ly/3dgRqJR

Ese mismo concepto lo estamos desarrollando en distintos tipo de alimentos
(secos y congelados)

Este tipo de productos tiene alto nivel de consumo en paises como US y paises
de EU donde estas tendencias de consumo alimenticio estd mas desarrollado
que en Latam

Actualmente la empresa inicio su proceso de e-commerce en diferentes
mktplaces (pure player como Meli, last milers como PeYa, B2B como Centralo,
etc) y muy pronto con tienda propia (tienda.coffeebreak.com.ar)

La idea es alcanzar el D2C en 2022 y no sélo en nuestro pais, por eso
consideramos que el desarrollo crossborder es una herramienta necesaria para
nuestro desarrollo comercial

Definicion del proyecto de
Trabajo Final Integrador

Crosshorder a través de marketplaces en Chile y Brasil

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

Por ahora estoy relevando opciones de marketplaces en el exterior

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

Importancia de visibilidad de marcay sondeo de demanda en marketplaces

Empresa

Athix
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Sitio Web

www.athix.com

Expectativas de la
Capacitacion

Seguir profundizando conocimientos y capacitacion constante en ecommerce,
area en la cual llevo un desempeiio de 5 afios al frente del equipo. Poder
orientar esta oportunidad de capacitarme para proyectos de ecommerce de
nuestras marcas para internacionalizar las marcas y vender en todo el mundo.

Tipo de Venta

Ventas por canales tradicionales y en linea

Exportacion previa al inicio | No
de la capacitacién y

mentoria

Definicion del proyecto de nO

Trabajo Final Integrador

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

No me resulto muy llevadera la capacitacion por carecer de algunos temas de
interes. Por otro lado la poca disponibilidad de tiempo que dispongo para hacer el
Trabajo Final Integrador

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

Creo que toda la capacitacion estuvo muy apuntada a servicios.

Empresa

Tribal Consulting

Sitio Web

www. TribalConsulting.com.ar

Expectativas de la
Capacitacion

explorar nuevos mercados, hacer crecer mi emprendimiento

Tipo de Venta

Ventas solo en linea

Exportacion previa al inicio
de la capacitacidn y
mentoria

Definicion del proyecto de
Trabajo Final Integrador

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

falta de tiempo. Vere de organizarme en la semana

Pudo aplicar contenidos

Reformulacion de mis procesos de venta
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vistos a lo largo de la
Capacitacion

Empresa

Pa | mate.

Sitio Web

https://instagram.com/palmateoficial?utm_medium=copy _link

Expectativas de la
Capacitacion

Tipo de Venta

Ventas solo en linea

Exportacion previa al inicio
de la capacitacidn y
mentoria

Poder aplicar sus conocimientos en el estudio en cual me desempeiio y brindar

un asesoramiento en la materia.

Definicion del proyecto de
Trabajo Final Integrador

Blends para maté y té

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

Tiempo, tengo 1 trabajo parcial y el emprendiemiento!

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

Saber que debo abarcar otros canales, informacion util para la pagina web que
pronto desarrollaré, y servicios de Carrier que no sabia de sus existencia y como

poder vender al exterior sin ser gran volumen(contenedores)

Empresa

Carpinteria en madera a medida

Sitio Web

https://www.instagram.com/carpinteria_tallano/

Expectativas de la
Capacitacion

Conocer las nuevas herramientas de comercializacion y lograr aplicarlas.

Tipo de Venta

Ventas por canales tradicionales

Exportacion previa al inicio | No
de la capacitacién y

mentoria

Definicion del proyecto de No
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Trabajo Final Integrador

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

En este momento tengo problemas personales que no me dejan enfocarme en
dicho proyecto, lo lamento.

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

Ver mediante el CANVAS como funciona la empresa en su totalidad. Muy
interesante!

Empresa

TEC SRL

Sitio Web

www.tecsc.com.ar

Expectativas de la
Capacitacion

La empresa hace unos meses inici6 a trabajar con e commerce. En principio
se esta trabajando a nivel nacional pero la idea es crecer y poder empezar a
realizar ventas fuera del pais. Quiero realizar el programa para obtener las
herramientas necesarias para implusar el e commerce y lograr que tanto la
empresa como yo, crezcamos.

Tipo de Venta

Ventas por canales tradicionales

Exportacion previa al inicio | No
de la capacitacion y

mentoria

Definicion del proyecto de No

Trabajo Final Integrador

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

Me parece que no estoy hoy a la altura de poder presentarlo. Me pareceria mejor
si pudiese armar un equipo para el trabajo donde participe el gerente comercial
de la empresa, el tercero a cargo de la web y tienda online y yo como
responsable de la venta de insumos.

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

Hay muchos conceptos muy interesantes para poder aplicar. El problema radica
en que no tenemos hoy en dia una persona dedicada de lleno a estos temas.
Tenemos un tercero que nos asesora, pero no se le dedica el suficiente tiempo de
ninguna de las partes.

Empresa

Lyris IT

Sitio Web

www.lyris.com.ar y www.firmador.lyris.com.ar

Expectativas de la
Capacitacion

Conocimiento sobre como vender los servicios profesionales en el mercado
exterior, logrando hacerlo de manera eficaz con los conceptos brindados en la
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capacitacion. Actualmente estoy realizando el curso introductorio de Comercio
Internacional. La empresa tiene potencial exportable ya que los servicios y
productos pueden ser internacionalizados.

Tipo de Venta

Ventas por canales tradicionales

Exportacion previa al inicio
de la capacitacién y
mentoria

Si

Definicién del proyecto de
Trabajo Final Integrador

Integracion firmador a otras aplicaciones webs

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacién

Comencé con el desarrollo, estoy definiendo algunos puntos, tengo iniciado el
modelo de negocios. En caso de tener informacion del mercado de firma digital en
Latinoamérica seria importante, tengo datos pero la mayoria es la publicada en
paginas webs de la competencia como referencia.

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

Estamos trabajando en el redisefio de la pagina web, y las redes sociales
(facebook, instagram y linkedin), con el fin de mejorar la oferta de servicios ya que
en la web actual no esté bien destacada y lograr posicionar la marca. Ademas,
realizamos el perfil en la plataforma Colaboring y en Streamin

Empresa

Saint patrick Srl

Sitio Web

Www.inglessaintpatrick.com

Expectativas de la
Capacitacion

POder ampliar los horizontes y trascender a la globalidad que nos permite
desarrollar nuevos proyectos y servicios.

Tipo de Venta

Ventas solo en linea

Exportacion previa al inicio
de la capacitacidn y
mentoria

Definicion del proyecto de
Trabajo Final Integrador

Clases de ingles particulares on demand

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

Tiempo y el plan financiero es muy detallista no me quiero equivocar

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

Miy serios todos los contenidos
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Empresa

Servicio profesional

Sitio Web

AUn no tengo, esta en desarrollo

Expectativas de la
Capacitacion

Estoy interesada en desarrollar un negocio a partir del servicio de consultoria
social. Mi experiencia se relaciona, especialmente, con el disefio de proyectos
sociales. He estudiado distintas metodologias de planificacidn que utilizan los
organismos internacionales y puedo brindar esta experiencia como un servicio
y orientacidn a organizaciones sociales, gobiernos y empresas.

Me gustaria capacitarme, desarrollar la idea y lanzarla al mercado digital.

Tipo de Venta

Ventas por canales tradicionales

Exportacion previa al inicio
de la capacitacién y
mentoria

No

Definicion del proyecto de
Trabajo Final Integrador

servicios profesionales para el desarrollo y la gestién de proyectos sociales

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

Hasta ahora voy bien con las consultas, aprovecharé las sesiones de aceleracion
gue quedan para definir alin mas algunos puntos

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

desarrollo del plan de negocio, disefio de sitio web, desarrollo de perfil en
marketplace de servicio

Empresa

yerrawines

Sitio Web

www.yerrawines.com

Expectativas de la
Capacitacion

Soy Contador Publico y Porductor Asesor de Seguros, orientado al
asesoramiento de los Agronegocios. Actualmente, ademas de este trabajo
comenzamos un huevo proyecto con una amigo en Mendoza y otro en C.A.B.A.
una venta vinos on line. www.yerrawines.com

Me gustaria poder participar del programa, no solo para ampliar mis
conocimiento y asi poder asesorar a los clientes que quieran vender bienes o
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servicios al exterior. Si no tambien para poder hacer crecer el proyecto de la
venta de vinos online y poder exportar a otros paises. Tanto el Asesoramiento
como el comercio me apasionan, y es una excelente oportunidad para poder
desarrollarme, en las areas que actualmente estoy trabajando.

Tipo de Venta

Ventas solo en linea

Exportacion previa al inicio
de la capacitacidn y
mentoria

Definicion del proyecto de
Trabajo Final Integrador

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

durante el curso me di cuenta que se necesita plata para invertir en las
plataformas y no voy a destinar mas plata para hacer publidad en Argentina, para
exportar se necesita que alguien de afuera lo compre directamente y se haga
responsable, ya que es una bebida alcoholica

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

El problema esta en el producto de venta que es el vino tien trabas de logistica y
mucha competencia, para vender se necesita invertir mucho en publicidad

Empresa

CosPor

Sitio Web

Www.cospor.com.ar

Expectativas de la
Capacitacion

Desde CosPor queremos profesionalizar los programas de marketing digital de
la empresa. A su vez que ya queremos comenzar a explorar mercados
internacionales para colocar nuestros productos.

Tipo de Venta

Ventas solo en linea

Exportacion previa al inicio
de la capacitacién y
mentoria

Definicion del proyecto de
Trabajo Final Integrador

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

Realmente los tiempo nuestros estan limitados, al ser emprendedores debemos
encargarnos de todos los aspectos de nuestra empresa, trabajando muchas
horas al dia. Adquiri todo el conocimientos y asisti a todas las clases ya que el
contenido nos parecia realmente Util, y ya lo estamos aplicando, pero realizar el
proyecto final se nos hace muy cuesta arriba.
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Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

Nos dio las pautas para salir a vender afuera, develando un montén de mitos que
uno creia, haciéndonos ver que realmente es lo mismo vender a cualquier
provincia o a paises del exterior. Actualmente, gracias al curso, nos encontramos
ya desarrollando todo lo necesario para que en el lapso de los préximos 30 dias
ya estemos vendiendo al mundo. El curso fue la clave.

Empresa

Bellotti Gerardo, Ing.

Sitio Web

Expectativas de la
Capacitacion

Tipo de Venta

Ventas por canales tradicionales

Exportacion previa al inicio
de la capacitacidn y
mentoria

Si

Definicion del proyecto de
Trabajo Final Integrador

Servicios de consultoria en patentes de invencién: evaluacion de la patentabilidad
de una posible invencidn, busqueda de antecedentes en bases de datos de
patentes, vigilancia tecnolégica, capacitacion a empresarios, emprendedores,
profesionales, estudiantes, etc

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

tiempo para armarlo, aunque tengo claro lo que tengo que hacer

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

Conocimiento de como poder cobrar lo servicios prestados al exterior, la
existencia de varias plataformas exclusivas para servicios profesionales,
CANVAS

Empresa

EXPORTACION SERIVICIOS CONSULTORIA

Sitio Web

www. TribalConsulting.com.ar

Expectativas de la
Capacitacion

Me encanto que sea un 360 completo, y que tenga foco en la exportacién de
servicios.

Me parece una iniciativa espectacular que pocas veces la vi, eso mas el respaldo
de Ecommerce hacen a las ganas de llevar adelante toda la cursada.

Tipo de Venta

Ventas solo en linea

Exportacion previa al inicio

Si
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de la capacitacién y
mentoria

Definicién del proyecto de
Trabajo Final Integrador

Consultoria de negocios

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

Tiempo

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

Pasarelas de pago y MKT

Empresa

Mariana Taglioli

Sitio Web

Expectativas de la
Capacitacion

Actualmente estoy en un proyecto de conformacion de una agencia de
International Social Media. Surgié por necesidad de reinversion en esta
coyuntura actual y por vocacion y gusto personal sobre todo.

En el momento en el que este proyecto cobré vida me llegé la invitacion de la
escuela de graduados de la facultad de RRIl de la UNR a realizar este programa.
Participe de los dos encuentros y realmente es lo que necesito para profundizar
mis conocimientos para este nuevo proyecto.

Actualmente ademads de mi profesion tengo mi marca de zapatos de mujer,
Paloma Cruz, la cual comercializé a nivel nacional por tienda On line y bajo
modalidad Showroom y venta por social media, de lo cual me ocupo yo.

Esto también es pertinente para participar de este programa para poner
comercializar mis productos de manera crossborder.

Ojald me seleccionen, estoy muy contenta de que la facultad de la cual egresé
me haya invitado y ojala ustedes me seleccionen.

Estoy segura de que tengo muchisimo potencial para llevar a cabo este
proyecto y ayudar a que otros lo hagan también, generando entrada de divisas
a nuestro pais.

Tipo de Venta

Ventas solo en linea
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Exportacion previa al inicio
de la capacitacién y
mentoria

Haceme cuenta en payoneer

Definicién del proyecto de
Trabajo Final Integrador

Exportacion de servicios de Social media y consultoria integral de Relaciones
Internacionales

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

Como siempre y como todos, tiempo! Pero lo voy a terminar ! Estoy muy
entusiasmada

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

Todo! Lo que mas destaco es marketing digital

Empresa

Exportacion de Alfalfa

Sitio Web

https://linktr.ee/DaniViale

Expectativas de la
Capacitacion

Agradezco al Secretario de Comercio Exterior Lic German Burcher y su equipo
de Santa Fe Global por Invitarme a Participar.

Actualmente, me encuentro en la etapa inicial para desarrollar un modelo de
negocios de exportacion de Alfalfa a gran escala al mercado Internacional de
Dubai.

En lo Profesional y junto a mi equipo tenemos desarrollado todo el know how
comercial y he indentificado oportunidades comerciales en la presentacion del
programa que han realizado uds.

Me gustaria participar Programa de Capacitacion y Aceleracion en eCommerce
Crossborder para adquirir las herramientas para potenciar nuestro proyecto.

Sera un gusto enorme participar con Uds, especialmente junto a Santa Fe
Global.

Tipo de Venta

Ventas por canales tradicionales y en linea

Exportacion previa al inicio
de la capacitacién y
mentoria

Definicion del proyecto de

Exportacion de Alfalfa a EAU
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Trabajo Final Integrador

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

Herramientas digitales

Empresa

Mg Mariana Diaz

Sitio Web

Consultoria

Expectativas de la
Capacitacion

Mi motivacion para realizar el Programa es poder gestionar la exportacion de
mis servicios de consultaria con un perfil competitivo y eficiente para poder
gestionar mi insercion profesional en el mercado internacional e ir creciendo
como Mipyme, ya que siempre he gestionado la insercion de empresas en
exterior pero no he incursionado con un emprendimeinto propio.

Tipo de Venta

Ventas solo en linea

Exportacion previa al inicio
de la capacitacidn y
mentoria

Definicion del proyecto de
Trabajo Final Integrador

Proyecto crossborder de consultoria en comercio exterior y asesoramiento en
gestién de la industria 4.0

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

Falta de tiempo

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

Exportacion de servicios

Empresa

Universo Biogreen

Sitio Web

http://universobiogreen.shop/
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Expectativas de la
Capacitacion

Entiendo que el comercio electrénico es una de las herramientas mas
importantes para internacionalizar la oferta exportable de las naciones,
trayendo bienestar general. Cuento con experiencia en la exportacion de
rezagos de la industria electronica, como asi también en el asesoramiento de
productos y sub-productos del sector primario.

Tipo de Venta

Ventas solo en linea

Exportacion previa al inicio
de la capacitacidn y
mentoria

No

Definicion del proyecto de
Trabajo Final Integrador

El lanzamiento del sitio universobiogreen.com tanto en el mercado local como
seller de Amazon

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacién

Asistencia de financiamiento

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

Todo lo relacionado al ecommerce.

Empresa

MotoPERIMETRO

Sitio Web

motoperimetro.com

Expectativas de la
Capacitacion

Fabricamos productos de alto valor agregado con destacadas condiciones para ser
exportados.

Tipo de Venta

Ventas por canales tradicionales y en linea

Exportacion previa al inicio
de la capacitacidn y
mentoria

Si

Definicién del proyecto de
Trabajo Final Integrador

Fabricacién y comercializacién de accesorios para motos de alta calidad

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

Mi principal traba actualmente es la falta de tiempo para plantearlo

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la

Marketing, Plataformas, Tarifas
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Capacitacion

Empresa

Proyecto personal, luego me cambié a productos con mis empleadores actuales

Sitio Web

No activo en el momento

Expectativas de la
Capacitacion

Recientemente decidi comenzar a brindar servicios de Auditoria para
establecimientos donde se producen y procesan alimentos orientado mas que
nada a rotiserias y restaurantes pero me gustaria expandirme y poder brindar
un servicio mas amplio. La pandemia nos dio a entender que no es necesario
estar fisicamente en lugares para poder asesorar y auditar . Creo que el
programa puede ayudarme a pensar una manera de hacer llegar mi propuesta a
distintos lugares del pais y también eventualmente brindar asesoramiento para
otros paises.

Tipo de Venta

Ventas por canales tradicionales

Exportacion previa al inicio
de la capacitacidn y
mentoria

No

Definicion del proyecto de
Trabajo Final Integrador

Proyecto de exportacion de galletitas marinas sin tacc

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

En mi caso como soy empleada de la empresa no tengo mucha info ni
conocimientos sobre los pedidos, que se espera 'y como gestionarlos. Por lo que
es el punto que actualmente tenemos mas flojo

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

Investigacion de mercados externos, web propia, explorar plataformas y
marketplaces

Empresa

Flexocolor S. A.

Sitio Web

www.flexocolor.com.ar

Expectativas de la
Capacitacion

Me interesa poder desarrollar un canal digital que acerque la demanda
extranjera a nuestra empresa, para luego poder exportar nuestros productos
(envases flexibles para alimentos).

Tipo de Venta

Ventas por canales tradicionales y en linea
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Exportacion previa al inicio
de la capacitacién y
mentoria

No

Definicién del proyecto de
Trabajo Final Integrador

No lo presentaré

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

Tiempo

Pudo aplicar contenidos
vistos a lo largo de la
Capacitacion

Probar la propuesta de valor, antes de invertir en difundirla.

Empresa

AyA empresa de ingenieria / proyectos personales

Sitio Web

Expectativas de la
Capacitacion

La empresa AyA Ingenieria tiene amplia trayectoria en servicios variados de
ingenieria en el territorio argentino, en temas de infraestructura, riego, drenaje
y estudios basicos, entre otros. Sin embargo, no ha tenido participacion en el
mercado internacional. Mis conocimientos y mi experiencia en los tltimos 5
anos, por haber estudiado en Estados Unidos y haber trabajado en resiliencia
urbana en el marco del programa 100 Resilient Cities, me permitié viajar y
conocer realidades del mundo que son potenciales nichos de mercado para los
servicios de AyA. Mi intencidn es obtener herramientas que me permitan
renovar y relanzar esta empresa, posicionandola en la escena internacional de
manera exitosa y ampliando su portfolio de servicios.

Tipo de Venta

Ventas por canales tradicionales

Exportacion previa al inicio
de la capacitacion y
mentoria

No

Definicién del proyecto de
Trabajo Final Integrador

Servicios profesionales con 2 orientaciones: empresas y gobiernos locales

Trabas que encuentre para
poder desarrollar su
proyecto en exportacion

tiempo personal, mucho contenido

Pudo aplicar contenidos

Si
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vistos a lo largo de la
Capacitacion

2. Programa de Aceleracion y Mentoria

Se realizd el Programa de Aceleracidon y Mentoria, con diez sesiones grupales e individuales
de coaching junto con el acompafiamiento de especialistas en Aceleracion Digital y en Cross
Border eCommerce.

Cada alumno tiene la posibilidad de acceder dentro del aula virtual a las clases de
aceleracion con los materiales grabados.

Dentro del Programa se ofrecieron:
- Mentorias Senior Metodologia de ”coaching” colaborativo con orientacién en
Servicios y Productos
- Comunidad de practicas colaborativa y proactiva buscando la implementacién de
los Trabajos Finales Integradores a desarrollar de cada participante.
- Andlisis de casos especificos de cada proyecto/emprendimiento
- Analisis de casos externos, comparativos al desarrollo de cada proyecto.

Los alumnos que asistieron, tuvieron la posibilidad de tener a su disposicién a los

coach/profesionales de la industria para ir haciendo preguntas en la medida en que iban
desarrollando su trabajo.
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B Coaching colaborativo

B Default view Add vie

= Status [E] Fecha &3 Acceso a los materiales de la Clase

eLeader Teaching Class 05112021 E Sesion aceleracion focalizada en metodologia Canvas
Complete €:00 P y creacion plan exportador [V

eleader Teaching Class  19/11/2021 B sesion aceleracién focalizada en metodologia Canvas
Complete €00 P y creacién plan exportador VI

eleader Teaching Class 2910/2021 ﬂ Sesion aceleracion focalizada en metodologia Canvas
Complete 600 P vy creacian plan exportador 11

elLeader Teaching Class 15/10/2021 ﬂ Sesion aceleracion focalizada en metodologia Canvas
Complete 00 P y creacion plan exportador |

eleader Teaching Class  22/10/2021

CDr‘anE:E 6:00 P
eLeader Teaching Class 1211172021
Complete

ﬂ Sesion aceleracion focalizada en metodologia Canvas
y creacion plan exportador 11
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2.  Mentorias Senior Metodologia de ”"Coaching” colaborativo con
orientacién en Servicios y Productos

y Productos

Sesion 1 - Sesion Aceleracién focalizada en Exportacién de Productos |

Acta Mentorias Senior Metodologia de ”Coaching” colaborativo con orientacién en Servicios

Tema general de la clase

Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion

Fecha

06 de Octubre 2021

Hora

19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
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Docente

JUAN CRUZ MINONES

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

57

Tematicas de la clase

- Caso 1:
- Caso 2:
- Caso 3:
- Caso 3:
- Caso 4:

Ingreso de divisas - Exporta Simple
Operaciones de aprovisionamiento a buques
Zonas francas

Laboratorios

Alimentos

- Caso 5: Patentes de invencidén

- Caso 6: Empresas vinculadas

- Conclusiones

Promedio del 1 al 10 en
vivo:

8

Promedio de Aprendizaje:

1 al
recuperando la clase:

Promedio del 10

10

Comentarios de la clase:

-Muy buena clase!!! Saludos
-Escuchar experiencia de otros participantes

Resumen de contenido de la
sesion de aceleracion

Presentacion del mentor, quien es consultor en proyectos de
exportacion y especializado en mercado de cambios. Se
aborda la modalidad del exporta simple y las similitudes y
diferencias con la exportacion tradicional.

Pregunta de Claudio Polon, CAP Global Partner: se presenta
como exportador de servicios (a barcos extranjeros en
Argentina) pregunta por el problema de la rentabilidad por la
liquidacion del Banco a ddlar oficial contra la compra de
insumos a ddlar blue.

Pregunta de Andrés: asesora a una empresa de alimentos,
quiere saber cdmo encarar el negocio de la exportacion de
esos productos, por el problema de las intervenciones. Juan
Cruz le responde que deben tener en cuenta la inversion que
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implica certificar ante organismos que intervienen y adaptar el
packaging.

Capturas de pantalla

MAS VIDEOS

—1 4

Py 260821643 = & Youlube 3F
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Acta Mentorias Senior Metodologia de “Coaching” colaborativo con orientacién en Servicios
y Productos

Sesion 2 Sesidn Aceleracion focalizada en Exportacion de Servicios |

Tema general de la clase Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion

Fecha 13 de Octubre 2021
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Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente ROMINA GAYA
Cantidad de alumnos 55

asistentes en vivo

Tematicas de la clase

- Caso 1: Proteccién de la propiedad industrial en Pymes

- Caso 2: Marketing

- Caso 3: Servicio profesional de disefio y desarrollo de
proyectos sociales

- Caso 5: Implementacién de sistemas & gestidn, auditoria y
capacitacién empresarial

Promedio del 1 al 10 en | 8,80
vivo:

éHas definido tu Trabajo | 70,59%
Final Integrador?

Promedio del 1 al 10|10
recuperando la clase:

Comentarios de la clase: No hubo

Resumen de contenido de
la sesion de aceleracion

Se brinda informacion sobre la presentacion del trabajo final
integrador (formato, posibilidad de grupos, plazos, links, etc.)
Gerardo Bellotti, Bellotti Gerardo, Ing., comenta sobre su
servicio de propiedad intelectual y patentes que desea exportar,
se comenta sobre el alcance internacional de las patentes, la
posibilidad de trabajar con otros profesionales
complementarios como abogados. Mariana Taglioli, Mariana
Taglioli, comenta sobre su proyecto de brindar servicios de
marketing digital, social media, contenidos, enfocado
principalmente a mercados de habla hispana, menciona a
Meéxico y a Espafia en primer lugar utilizando algun
marketplace para profesionales como workana y clutch. Se
menciona la importancia de tener una “pata” local que ayuda a
comprender las cuestiones culturales del mercado externo sobre
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todo en la comunicacion. Andrea Larrea comenta su proyecto
de consultoria en disefio e implementacion de proyectos
sociales para organizaciones sin fines de lucro y gobiernos
locales, estd enfocada en el mercado italiano por las politicas de
ayudas a pueblos y localidades pequefias con fondos europeos e
italianos, en Espafia consiguid trabajar con una ONG que
contacto a través de LinkedIn, se menciond la importancia de
tener doble ciudadania si va a trabajar con Europa dado que
algunas convocatorias dan prioridad a ciudadanos europeos, se
menciond la ventaja de conocer el sistema de financiacion
europeo para dar servicios en América Latina. Adridn Grecco,
LTCA Argentina Leadership Trainnings and Consulting, comento
sobre su servicio de auditoria ISO 9001, implementacidn de
sistemas de calidad y capacitaciones orientadas a ese sector.
Utiliza una web propia y estad desarrollando un aula virtual. Se
menciond la importanci de escribir el canvas para tener la idea
ordenada y la posibilidad de mantenerse en contacto a través
de la “Comunidad de Prdcticas” que los vincula con toda la red
del e-Commerce Institute una vez finalizado el curso

Capturas de pantalla
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) exportacion de servicios |

]
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Acta Mentorias Senior Metodologia de ”"Coaching” colaborativo con orientacidén en Servicios
y Productos

Sesion 3 - Sesion Aceleracion focalizada en Exportacién de Productos

Tema general de la clase Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion
Fecha 18 de Octubre 2021

Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente JUAN CRUZ MINONES

Cantidad de alumnos 43

asistentes en vivo

Tematicas de la clase - Caso 1: Marcapaginas

- Caso 2: Exportacién a consignacién

- Cobros de exportaciéon de mercaderia servicios
- ¢Cémo llegamos al precio de venta?

- Plazos
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Promedio del 1 al 10 en | 8,66
vivo:

¢Has definido tu Trabajo | 85%
Final Integrador?

Promedio del 1 al 10|10

recuperando la clase:

Comentarios de la clase:

-Consulté mis dudas y me senti muy satisfecha con la informacion
brindada por Juan Cruz

Resumen de contenido de la
sesion de aceleracion

Consulta de Verénica Recanatini, Tres Puntos Marcapaginas:
tiene un emprendimiento familiar que produce marcapdginas.
Quiere saber como apuntar a librerias de ciudades y clientes no
muy grandes en el extranero. Quiere realizar una propuesta al
cliente que incluya todos los gastos y que el cliente no tenga que
hacer tramites. Juan Cruz le dice que el precio que ella busca es el
CIP para el caso del courier. Juan cruz luego aborda el tema de
cobrar la exportacion por criptomonedas/paypal y el tema que
supone la exportacion formal y la intervencion del Banco Central

Capturas de pantalla
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Acta Mentorias Senior Metodologia de ”Coaching” colaborativo con orientacion en Servicios

y Productos

Sesion 4 Sesidn Aceleracion focalizada en Exportacién de Servicios Il

Tema general de la clase

Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion

Fecha 20 de Octubre 2021

Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente ROMINA GAYA

Cantidad de alumnos 36

asistentes en vivo

Tematicas de la clase

- Plataformas para trabajo freelance
- Caso 1: Consultoria de comercio internacional
- Caso 2: Tecnologia de laboratorio

Promedio del 1 al 10 en
vivo:

9,06
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éHas definido tu Trabajo | 66%
Final Integrador?

Promedio del 1 al 109
recuperando la clase:

Comentarios de la clase: Sin comentarios

Resumen de contenido de la | Se mencionan redes sociales que sirven como plataformas
sesion de aceleracion para vender servicios, en especial LinkedIn y Twitter, lo
importante de generar contenidos propios y de generar
webminars para difusion del servicio que se desea prestar. Se
mencionan también Workana, Connect Americas, entre otras.
Claudio Polon comenta su servicio relacionado con la
navegacion maritima para el comercio exterior, siendo un
mercado muy de nicho no tiene una plataforma propia y
quiere desarrollarla. Cecilia Carlini, Lyris IT menciona su
proyecto ligado al mundo IT una aplicacion para firmas
digitales de documentos y gestor documental. Romina Gayd
comparte un excel con varias pdginas que ayudan a realizar
estudios preliminares de mercado. Abdrea Larrea, Servicio
profesional y Gerardo Bellotti, Bellotti Gerardo, Ing. participan
comentado sus avances en sus TFl. Diego Bazdn comenta su
proyecto de consultoria en comercio exterior. Andrés Martinez
comenta también el tema de los cobros del exterior a través
de bancos y otras plataformas como Pioneer. Alejandro
Welschen interviene sugiriendo participar de misiones
comerciales y ferias.
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Acta Mentorias Senior Metodologia de ”Coaching” colaborativo con orientacidén en Servicios
y Productos

Sesion 5 - Sesién Aceleracion focalizada en Exportacién de Productos |

Tema general de la clase Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion
Fecha 25 de Octubre 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
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Docente JUAN CRUZ MINONES

Cantidad de alumnos 43
asistentes en vivo

Tematicas de la clase - Caso 1: Exportacién de alimentos
- Actualizacién de Exporta Simple
- Caso 2: Venta de vinos en cruceros

éHas definido tu Trabajo | 8,68
Final Integrador?

Promedio de Aprendizaje: 71%

Promedio del 1 al 10|10
recuperando la clase:

Comentarios de la clase: Sin comentarios

Resumen de contenido de la | Juan Cruz aborda el tema del mercado de cambios y exporta
sesion de aceleracién simple y las modificaciones que este sistema estad
experimentando: la facturacion en este medio pasa del courier
a facturacion propia por el exportador, lo cual tiene
implicancias impositivas. El mentor habla de la proxima
eliminacidn de retenciones a exportaciones de servicios.
Alejandro Welschen consulta sobre el servicio de correo
argentino para envios pequefios y cuenta sobre su experiencia
en la aduana.
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Capturas de pantalla
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Acta Mentorias Senior Metodologia de ”"Coaching” colaborativo con orientacidn en Servicios
y Productos

Sesion 6 Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion de Servicios Ill

Tema general de la clase Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion
Fecha 27 de Octubre 2021

Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente ROMINA GAYA

Cantidad de alumnos 32

asistentes en vivo

Tematicas de la clase - Definicién del precio de exportacion de servicios

- ConnectAmericas

- ¢Cémo encontrar clientes y generar contactos a fin de
exportar servicios?

- Herramientas de busqueda de informacidn para explorar
mercados internacionales en la exportacion de servicios

182




DE INVERSIONES

CONSEJO FEDERAL

Promedio del 1 al 10 en | 9,06
vivo:

¢Has definido tu Trabajo | 58%
Final Integrador?

Promedio del 1 al 1095

recuperando la clase:

Comentarios de la clase:

Sin comentarios

Resumen de contenido de la
sesion de aceleracion

Se desarrolla el tema de definicion del precio de exportacion
teniendo en cuenta las principales variables. Se desarrolla el
tema del uso de la plataforma Connect Americas con ejemplos
tomando los proyectos de los participantes. Se desarrolld el
uso de la plataforma TradeMap. Se desarrolld la plataforma
de la OCDE sobre restricciones al comercio internacional de
servicios. Se desarrolld el uso de la plataforma Hofstede
Insigths para comparar cuestiones culturales entre paises. Y se
comento que se recomienda el uso de otras plataformas
especificas dependiendo del rubro.

Capturas de pantalla
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Acta Mentorias Senior Metodologia de ”Coaching” colaborativo con orientacidén en Servicios
y Productos

Sesiodn 7 - Sesién Aceleracion focalizada en Exportacion de Productos |

Tema general de la clase Sesion Aceleracidn focalizada en Exportacién
Fecha 01 de Noviembre 2021

Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente JUAN CRUZ MINONES

Cantidad de alumnos 31

asistentes en vivo

Tematicas de la clase - Caso 1: Rubro textil e indumentaria deportiva femenina

- Caso 2: Biogreen (productos cosméticos y derivados)

- Seguro de contenedores y paqueterias

- Caso 3: Consultoria de comercio exterior (plataformas
eCommerce)

- Caso 4: Cobrar servicios de Argentina a clientes del exterior
- Caso 5: Productos de cuero

- DHL / FedEx para exportacion directa

- Caso 6: Alfajores

- Caso 7: Servicios de traduccién

¢Has definido tu Trabajo | 9,1
Final Integrador?

Promedio de Aprendizaje: 75%

Promedio del 1 al 10]9,3
recuperando la clase:

Comentarios de la clase: -Muy buena clase!!!
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Resumen de contenido de la
sesion de aceleracion

Walter Lescano, Universo Biogreen presenta su plan exportador
a través de su portal web Biogreen elaborada en base a
Wordpress. Juan Cruz cuenta la experiencia de un exportador
que no contratd seguro en un envio a Uruguay y que se
siniestrd. Ivdn Ritvo, CONSULTORIA ECOMMERCE pregunta
por el comercio B2C y la necesidad de contratar un seguro
cuando se envia por courier. Claudio Polon cuenta su
experiencia de trabajar como intermediario entre un cliente
chino y un proveedor argentino. El cliente le propone transferir
a él en vez de al proveedor para pagarle y que ahi iria su
comision.

Capturas de pantalla

@#®) Sesion de aceleracion focalizada en exportacion de productos V

JerTc  TRADEMAP
S :

MAS VIDEOS

= & Youlube 3F

Acta Mentorias Senior Metodologia de “Coaching” colaborativo con orientacién en Servicios

y Productos

Sesion 8 Sesion Aceleracidn focalizada en Exportacion de Servicios IV

Tema general de la clase

Sesion Aceleracidn focalizada en Exportacion

Fecha

03 de Noviembre 2021

Hora

19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
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Docente

ROMINA GAYA

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

36

Tematicas de la clase

- Caso 1: Servicio de traduccidn

- Ley de Economia del Conocimiento
- Google Trends

- Blog en servicios profesionales

Promedio del 1 al 10 en
vivo:

8,64

éHas definido tu Trabajo
Final Integrador?

71%

¢Has definido tu Trabajo
Final Integrador?

10

Comentarios de la clase:

-Explicacidn clara, buena predisposicion a responder las
consultas

Resumen de contenido de la
sesion de aceleracion

Se comento sobre las dificultades de encontrar estadisticas
confiables en exportacion de servicios. lvan Ritvo pidio
informacion sobre herramientas para llevar controles
financieros de los proyectos. Se desarrollo el tema “Régimen
de Economia del Conocimiento” . Diego Bazdn solicitd info
sobre plataformas o aplicaciones que ayudan a posicionar los
servicios en el exterior (marketing, finanzas, automatizacion,
clientes, etc.) . Cdmo segmentar los potenciales clientes y que
canales de venta o comunicacion son los mds adecuados para
esos clientes. Se menciono como se pueden generar visitas a
los sitios o marketplaces y como medirlas. Google trends,
Mercadolibre, Shoppify, etc. Andrea Larrea, Servicio
profesional preguntd sobre contenidos en blogs, para potenciar
ventas de servicios. Se comentd sobre las zonas francas de
servicios que existen en algunos paises y que son buenos
lugares para instalarse.
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Capturas de pantalla

@ Sesion de aceleracién focalizada en exportacion de servicios IV

Régimen EDC: Beneficios

1. Alicuota reducida IIGG

2. Cargas patronales
3. Beneficio adicional por y to fiscal intransf 3 3 '
nuevos empleados

4. Derechos expo de servicios

Estabilidad fiscal }
reg

Costos 3,50% Aporte FONPEC (méximo) + 2% tasa de auditoria

YTVl posgrados de ingenieria, ciencias exactas o naturales, de género femenino, con discapacidad, residentes en

idas y/o beneficiarios de planes sociales

= % Youlube -

Acta Mentorias Senior Metodologia de ”Coaching” colaborativo con orientacidén en Servicios

y Productos

Sesion 9 - Sesién Aceleracion focalizada en Exportacién de Productos |

Tema general de la clase

Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion

Fecha 08 de Noviembre 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente JUAN CRUZ MINONES

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

25

Tematicas de la clase

- Procesador de pagos

- Trade Map

- Recomendaciones sobre el comercio exterior de bienes

- Exportacion de servicios contables

- Liquidacion de divisas

- Datos a considerar en la exportacién de bienes y servicios
- Joyeria artesanal: consultoria sobre exportacion de
productos
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Promedio del 1 al 10 en | 8,92
vivo:

¢Has definido tu Trabajo | 53%
Final Integrador?

Promedio del 1 al 109
recuperando la clase:

Comentarios de la clase: Sin comentarios

Resumen de contenido de la | Silvana Pecora comenta que aun no tiene una idea para
sesion de aceleracion realizar el proyecto y Juan Cruz le comenta que él justamente
estd asesorando a un estudio contable que planea exportar
sus servicios. Juan Cruz aborda el portal web TradeMap y su
utilidad para ver informacion estadistica. Ilvan Ritvo comenta
sobre la diferencia entre costos, derechos y retenciones.

capturas de panta"a O®) Sesion de aceleracion focalizada en exportacidade productos ~»

- Presiona | Esc | para salic de 1a pantaila completa Compartir
TRADE MAF o

>
2E11C

MAS VIDEOS

» o) 5705/20359 2 & Youlube F

Acta Mentorias Senior Metodologia de “Coaching” colaborativo con orientacién en Servicios
y Productos

Sesion 10 Sesion Aceleracidn focalizada en Exportacion de Servicios V
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Tema general de la clase

Sesion Aceleracion focalizada en Exportacion

Fecha 10 de Noviembre 2021

Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente ROMINA GAYA

Cantidad de alumnos 21

asistentes en vivo

Tematicas de la clase

- Caso 1: Consultoria para Pymes que enfrentan el reto de
internacionalizacién

- Caso 2: Signar-Firma digital

- Caso 3: Servicios de traduccién

- SICE

- Acuerdos internacionales de servicio

- Modos de prestacion servicios en el comercio internacional

Promedio del 1 al 10 en | 9,06
vivo:

¢Has definido tu Trabajo | 66%
Final Integrador?

Promedio del 1 al 10|10

recuperando la clase:

Comentarios de la clase:

Sin comentarios

Resumen de contenido de
la sesion de aceleracion

Victoria Armando, Consultora Strategy presento su caso y su
experiencia, para el TFl presentaron una consultoria en
formulacion y gestion de proyectos internacionales para
gobiernos locales y en estudios de mercados internacionales
para PYMES argentinas que quieran vender al exterior y
viceversa. Servicios paquetizados y servicios a medida. Se dio
informacion sobre fechas y requisitos para presentar los TFI.
Cecilia Carlini consultd sobre la validez de los certificados de
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software a nivel internacional para su producto de firma
electronica. Andres Martinez comento su proyecto de servicio
de intermediacion en traducciones a través de una web, se
debatio sobre el modelo de monetizacion. Por una consulta de
Pamela Torres se mostrd el funcionamiento de la base de
datos de acuerdos latinoamericanos de la SICE y se
desarrollaron los conceptos bdsicos de como funcionan y que
abarcan los acuerdos internacionales de servicios (especificos,
GATTS, OMC, etc) y acuerdos de doble tributacion que tiene
firmados Argentina. Se comento sobre el requisito de
asistencia para aprobar el curso.

ca ptu ras de panta"a @ Sesion de aceleracion focalizada en exportacion de servicios V

MAS VIDEOS

Poeow) 31:36/1:5524 B & Youlube 3¢

Sesidon Aceleracion focalizada en Metodologia Canvas y Creacion
Plan Exportador

Acta Sesion Aceleracidn focalizada en Metodologia Canvas y Creacién Plan Exportador

Sesion 1
Sesidn aceleracion focalizada en metodologia Canvas y creacién plan exportador |

Tema general de la clase Sesion aceleracion focalizada en metodologia Canvas y
creacion plan exportador
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Fecha 15 de Octubre 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Patricia Schifini

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

25

Tematicas de la clase

- Introduccion

- Caso 1: Proteccién de la propiedad industrial en Pymes

- Caso 2: Disefio grafico

- Caso 3: Desarrollo web / gestion de transformacion digital
- Caso 4: Pal'mate

- Caso 5: Trespuntos-marcapaginas

- Guia para poder realizar el Trabajo Final Integrador (TFI)

- Conclusién

Capturas de pantalla
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“K A A E S BE T AsBBCC AcBbecDc AsBbCel AsBBCCL AsfbCcl AaBbCel AsBbC
P UNK §-aenx A-F-A- $=. Zo[- |1Snespa. Thio?  Enfask su i

1.4. Goals & principales KPI's— Guia en este Link

Deialle Mes 0 Mes 12 Mes 24 meses
meses

Cantidad de pedidos/ I

por dia

SKUs por pedido

Valor pedido 5 3 $
Margen Bruto % % %
Tasa de Conversién NIA % %

1 AaBOCCL AcgbceDe AaBbCCL AeBBCCL AsBbCCl AaBbCel AsBHC

o NKS-aexx G- -A- inespa ’ ‘

PLATAFORMA/TECNOLOGICA.

1 Andlisis de posibles tecnologias. Comparacién funcmnaY
y de costo entre 2 tecnologias posibles

% Detallar equipo de soporte: Interno, externo (outsourcing).
Definicion de roles de gestion principales dia a dia.

3 Detallar costos y tiempos de set-up para echar a correr la

tienda online, basado en tecnologia seleccionada y
caracteristicas del proyecto.

Impacto econémico de la plataforma sobre la venta:
detallar bajo que esquema econémico se rige el proyecto
de eCommerce (Comision sobre venta, licencia, etc) y
proyectario sobre el punto siguiente —venta estimada- en
términos porcentuales

Para ayudarlos a responder estas preguntas puede usar como base el
Trabajo Practico del Modulo => Guia de RFP para Seleccion de Plataforma
de Ecommerce Reducido => hitp//ecapacitacion co/3bRZzE

Acta Sesion Aceleracién focalizada en Metodologia Canvas y Creacién Plan Exportador

Sesion 2

Sesion aceleracion focalizada en metodologia Canvas y creacion plan exportador |

Tema general de la clase

Sesion aceleracidon focalizada en metodologia Canvas y
creacion plan exportador

Fecha

22 de Octubre 2021

Hora

19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
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Docente Patricia Schifini

Cantidad de alumnos 25
asistentes en vivo

Tematicas de la clase - Caso 1: Consultoria de servicios focalizado en ecommerce y
marketing digital

- Caso 2: Consultoria de comercio transfronterizo para
pequefios emprendedores

- Yanina Rodriguez : Método Canvas

- Caso 3: Trespuntos-marcapaginas

Capturas de pantalla
E interactuas?
¢A Quienes .. Relaciones

ayudas? ¢Qué haces? conel

Buyer Person ivi " Cliente . ,, ...

y Actividades ;Cémo by

Claves e

ayudas? Ll ¢Quienes te

(Quién K Propuesta de (Coémote ayudan?

eresy qué Valor conoceny Colaboradores
como haces
tienes? n
JL llegar lo que
Recursos ofreces?

Claves

3]

Estructura’ de C,ostos : Fuentes de Ingreso
:Qué das? ‘ :{Qué Obtenes?
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Acta Sesion Aceleracién focalizada en Metodologia Canvas y Creacion Plan Exportador

Sesion 3

Sesion aceleracidn focalizada en metodologia Canvas y creacion plan exportador |

Tema general de la clase

Sesion aceleracidon focalizada en metodologia Canvas y
creacion plan exportador

Fecha 29 de Octubre 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Patricia Schifini

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

18

Tematicas de la clase

- Caso servicios 1: Contenido educativo
- Caso productos 2: Disefio y venta de zapatos
- Plataformas eCommerce
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Capturas de pantalla

Plataformas ;Qué son
y cOmMo se componen?

Una plataforma eCommerce es una herramienta digital que permite crear una tienda virtual
para ofrecer tus productos, transaccionarlos de manera remota, crear y manejar 6rdenes
de compra, stock e inventarios, precios y . Ademas, se 1 no sélo por
el carro de compras, si no que también por gestionar usuarios, historial de compras,
promociones y comunicaciones

www.ecapacitacion.org [ > ] f L 4

Compare E-Commerce Platforms

v

Miva

nopCommerce

Acta Sesion Aceleracién focalizada en Metodologia Canvas y Creacién Plan Exportador

195



CONSEJO FEDERAL
DE INVERSIONES

Sesion 4

Sesion aceleracion focalizada en metodologia Canvas y creacion plan exportador |

Tema general de la clase

Sesion aceleracidon focalizada en metodologia Canvas y
creacion plan exportador

Fecha 05 de Noviembre 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Patricia Schifini

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

25

Tematicas de la clase

- Caso 1: Servicio profesional de disefio y desarrollo de
proyectos sociales

- Caso 2: Signar

- Medios de pago online

- Jugadores en eCommerce

- Flujo de transaccion

- Mapa de adquirencia

- Métodos de pagos alternativos

- Modelos de procesamiento

- Garantias de procesamiento

- Tipos de fraude

- Costo real del fraude

- Herramientas para prevenir el fraude
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Capturas de pantalla

Sign&

ima de software para la administracion digital en su organizacién mediante
1a aplicacion de firma digital

[ & Descargs restio umador GRATIS

W cetnet

i} Banca
visa
w o gt

* Pitmom

=]

Optimizar la tasa de autorizacién

OPTIMIZACION DE LA
TASA DE AUTORIZACION

Acta Sesion Aceleracién focalizada en Metodologia Canvas y Creacién Plan Exportador
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Sesion 5

Sesion aceleracion focalizada en metodologia Canvas y creacion plan exportador |

Tema general de la clase

Sesion aceleracidon focalizada en metodologia Canvas y
creacion plan exportador

Fecha 12 de Noviembre 2021
Hora 19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Docente Patricia Schifini

Cantidad de alumnos
asistentes en vivo

13

Tematicas de la clase

- Caso 1: Productos ecofriendly

- Caso 2: Servicio de asesorias para empresas chinas

- Guia trabajo final integrador

- Caso 3: Minga Crafts (productos artesanales chilenos)
- Caso 4: Servicios de traduccion

Capturas de pantalla

R
1.1 CONSULTORA ACROSS.
2. ALCANCE DEL PROYECTO

2.1 SELECCION DE MERCADOS DE DESTINO 10
3. DISERO DEL SITIO. (MOCKUP) 1

3.1 DISERO DE SFTIO WEB 1
4. PLATAFORMA/ TECNOLOGICA. 19

4.1 ANALISS DE POSIBLES TEONOLOGIAS. 19
4.2 FUNNEL DE ADQUISICION. 2
4.3 GOALS & PRINCIPALES KPT'S

5. ESTRATEGIA OPERATIVA ¥ LOGISTICA.

51 2
5.2 DESCRIPCION DEL PROCESO LOGISTICO DE VENTAS DE LA CONSULTORA: 24
6. ESTRATEGIA DE COMUNICACION / MARKETING.
6.1 MARKETING DIGITAL

7. RRHH
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Acta Sesion Aceleracién focalizada en Metodologia Canvas y Creacién Plan Exportador

Sesion 6

Sesidn aceleracion focalizada en metodologia Canvas y creacion plan exportador |

Tema general de la clase

Sesion aceleracidon focalizada en metodologia Canvas y
creacion plan exportador

Fecha

19 de Noviembre 2021

Hora

19:00 a 21:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)

199




CONSEJO FEDERAL
DE INVERSIONES

Docente Patricia Schifini

Cantidad de alumnos 07
asistentes en vivo

Tematicas de la clase - Trabajo Final Integrador

Capturas de pantalla
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3. Evento de Fin de Curso

Se realizard un evento virtual, para compartir los resultados del curso donde se realizé una
Defensa de Trabajo Final Integrador. Los alumnos presentaran sus trabajos finales y
expondran sus proyectos de andlisis. Al finalizar se realizard una devolucién del Programay
conclusiones.

La planificacidon del mismo esta pactada para el dia 27 de Noviembre 2021 en el horario de
las 10:00 hs Buenos Aires, junto con el Director del Programa, el Presidente del eCommerce
Institute, las autoridades de la Provincia de Santa Fe y los alumnos/as del Programa.

Consigna Trabajo Final Integrador

Presentando cada alumno su trabajo Final Integrador cuya consigna es la siguiente:

- Armado del Roadmap a 24 meses de un canal online definiendo las acciones a llevar
adelante (RoadMap Omnichannel), los procesos que va a soportar el canal online
(Proceso integral del Canal Omnichannel) y el equipo en sus distintas fases que lo
llevaran a cabo (Equipo Canal Online) con foco en exportacion de productos

- Definir el volumen de ventas esperado a los 24 meses luego de implementado en
forma exitosa el Roadmap indicando cantidad de pedidos y ticket promedio de los
mismos en délares americanos

- Reflejar el impacto de las distintas iniciativas o de los hitos implementados (apertura
marketplace, nuevos métodos de envio, aumento de pauta, primeros eventos
masivos, etc)
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PROGRAMA INTENSIVO DE eCOMMERCE CROSSBORDER — 2021

1. CASO A DESARROLLAR 2
11C ACROS 2
1.2 OBJETIVOS ESTRATEGICOS 5
1.3 COMPETENCIA DIRECTA: 6
1.4 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 6
15 bE INTERNACIONAL 7

2. ALCANCE DEL PROYECTO. 10
2.1 SELECCION DE MERCADOS DE DESTINO 10
2.2 DEFINICION DE SERVICIOS: SERVICIOS YTECNICO! 11
2.3 DESTINOS DE LAS EXPORTACIONES DE SERVICIOS DESDE 1

3. DISENO DEL SITIO. (MOCKUP) 14
3.1 DISERO DE SITIO WEB 14
32 NTAS SEQ 16

4. PLATAFORMA/TECNOLOGICA 19
4.1 ANALISIS DE POSIBLES TECNOLOGIAS 19
4.2 FUNNEL DE ADQUISICION 20
4.3 GOALS & PRINCIPALES KPI s 21

5. ESTRATEGIA OPERATIVA Y LOGISTICA 22
5.1 DESCRIPCION DEL PROCESO OPERATIVO DE VENTAS DE LA CONSULTORA: 2!
5.2 DESCRIPCION DEL PROCESO LOGISTICO DE VENTAS DE LA CONSULTORA: 24

6. ESTRATEGIA DE COMUNICACION / MARKETING 25
6.1 MARKETING DIGITAL 25

Informe Final

2.  Mentorias Senior Metodologia de ”"Coaching” colaborativo con
orientacion en Servicios y Productos - Informe Final

Acta Comunidad de practicas colaborativa y proactiva

Tema general de la clase Eduardo es un ex alumno quien desarrollé su trabajo final
integrador en el espacio para dar tips practicos a los alumnos
presentes: www.mol.bo

Se hizo referencia a la arquitectura y plataforma de su
proyecto. A las estrategias implementadas en el area de
Marketing y cdmo optimizar el SEO de la empresa.

La logistica y cdmo hacer llegar los productos de su empresa.
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Fecha 30 de Abril 2022
Hora 10:00 a 12:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Invitada Eduardo Vidaurre Mercado

Capturas de pantalla

&) Commerce
Institute

CASO DE NEGOCIO

www.mol.bo

S e
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Acta Comunidad de practicas colaborativa y proactiva

Tema general de la clase Sebastian Hacher es un ex alumno, quien vino a desarrollar
como generar el storytelling y poder vender nuestros
servicios/productos.

Inicié la presentacidn con la necesidad de explicar cémo debe
contarse una buena historia y desarrollarse.

Como es necesario aprender de nuestros propios consumos,
siendo nosotros mismos usuarios de otras empresas.

Hasta donde expandirnos y aplicar el storytelling y nos otorgd
ciertos tips y herramientas para aplicar

Fecha 14 de Mayo 2022
Hora 10:00 a 12:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Invitada Sebastidan Hacher
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Capturas de pantalla

TEMARIO

Temal:

O 1 El poder de una buena historia. &
Tema 2: /

02 Aprender de nuestros propios consumaos. '

Tema 3:
O 3 Hasta donde expandir el lenguaje.

Tema 4:
04 Tips vs. herramientas.

Un televidente de hace
treinta anos, acostumbrado
a narraciones lineales y
secuenciales como Chips,
Las calles de San Francisco
o los dibujos animados de
Hanna y Barbera, no
entenderia nada de series
como Lost 0 24:".

Colectivo Wu Ming - 2006

Acta Comunidad de practicas colaborativa y proactiva
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Tema general de la clase

Mejores practicas para llevar adelante tu proyecto de
eCommerce junto a una Implementadora.

Martin nos contd cdmo dar un panorama general del proceso
de trabajo e interaccidn entre cliente e implementadora.
Coémo brindar entendimiento de las responsabilidades y tareas
de ambas partes.

Como comentar sobre los errores recurrentes a la hora de
plantear necesidades de negocio.

A brindar herramientas para mejorar la comunicacion e
interaccidn entre cliente e implementadora.

Como ayuda a acelerar el proceso de toma de requerimientos;
asi como mejorar la calidad, precisiény

completitud de los mismos.

Cémo concientizar en la necesidad de saber explicar
requerimientos desde las distintas areas de la empresa:
producto, marketing, logistica, operaciones, finanzas e imagen
de la marca.

Y cédmo tender un canal de amalgamiento entre el cliente y el
implementador.

Fecha 28 de Mayo 2022
Hora 10:00 a 12:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Invitada Martin Perrota
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Capturas de pantalla

Metodologia Agil

[US-34] Formulario de contacto

o N 3

2- Se sccede desde el link en el header y footer

a0 1 roquonds ai formulano. Nombro
Apeliido, Teléfono, Mai. C

4-La informacion s envia mal ol administrador det store

5- Se Jo infon
p

con un mansaje al UsuArio que su consulta se
fesponders a edad

ecapacitacion.org

Commerce
Institute

Patrda schfei@ gm.

Recomendaciones y
mejores practicas

#YOME
PROFESIONALIZO
ENCASA

Admanw % O

Probar en UAT y reportar defectos

- Laetapa de “pruebas de aceptacion de usuario” son criticas para el buen puerto de un proyecto.

- Se debe planificar con la participacion de todas las areas de la empresa que tengan incumbencia en los
procesos de eCommerce.

Lo principal es realizar lo que se llama como E2E (end to end) que es una prueba completa de todo el
funnel de conversion en lo que respecta al “happy path” (situacion o caso de usuario ideal) y situaciones
alternativas o de errores.

- También se deben probar las situaciones de borde, estrés de datos, operativos y concurrencias. Otro
punto extremadamente importante es no solo probar el FE del store en si, sino todas las integraciones y
procesos que corren por detras.

ecapacitacion.org

Acta Comunidad de practicas colaborativa y proactiva
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Tema general de la clase

lanina, ex alumna del eCommerce Institute presenta el
Marketplace Mercado Libre para poder optimizar las ventas y
generar mayor afluencia de leads.

Hizo una explicacion de cémo funciona la plataforma y cémo
vender al mundo.

Fecha 11 de Junio 2022
Hora 10:00 a 12:00 hs Buenos Aires (GMT -03:00 hs)
Invitada lanina Winter

Capturas de pantalla
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Mercado Shops pone todo el ecosistema de Mercado Libre a tu

Escald tu negocio
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posiclonamiento y reputacion

3. Conclusiones - Informe Final

El Programa de Capacitacion y Aceleracion en eCommerce CrossBorder tuvo una duraciéon
de 12 meses. A lo largo de la capacitacion hubo 192 personas, de las cuales se hizo una
preseleccion acorde a los criterios determinados previamente por la Provincia de Santa Fe.
Se seleccionaron 166 postulados, que cumplian con los requisitos minimos.

Algunos de los comentarios previos al inicio de la capacitacidén de los alumnos demostraron
ganas y necesidad de capacitarse para poder crecer e implementar nuevas herramientas
dentro del ecosistema digital y Crossborder.

Algunos de los comentarios fueron los siguientes:

e “Me interesa la parte de comercio exterior y mds los nuevos programas digitales que
apliquen”

e “Pretendo adquirir mayores conocimientos y herramientas en e commerce, para poder
desempefiarme mejor en mi drea de trabajo.”

® “Buscamos expandir nuestros servicios al mercado internacional con la firme creencia de
que como profesionales y estrategas podemos brindar un servicio de excelente calidad a
precios altamente competitivos. Creo que el programa nos brindard los conocimientos
técnicos, legales e impositivos para realizar nuestra expansion de modo prolijo y efectivo.”

e “Mi intencion es poder adquirir nuevas herramientas para posicionarme mejor en el
mercado.”

e “Aprender sobre el curso me permitird sequir perfeccionando mis habilidades y poder crecer
tanto personal como profesional.”
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e “Me interesa poder desarrollar un canal digital que acerque la demanda extranjera a
nuestra empresa, para luego poder exportar nuestros productos (envases flexibles para
alimentos).”

e “Poder sumar capacitaciones que me ayuden en este momento o en un futuro a seguir
creciendo y exprimir al mdximo posible las ventas internacionales ( ya estoy realizando
algunas ventas )”.

ASISTENCIA:

FECHAS:
Se dictaron clases del 28 de Junio, al 04 de Octubre:

e Hubo alo largo de la capacitacién 113 conectados.
e El promedio de asistencia de la capacitacion fue del 63%

El promedio de asistencia por etapas fue:

ASISTENCIA A LO LARGO DEL Mddulos Centrales Programa de
PROGRAMA Comunes y Mdédulos | Aceleracion y Mentoria
especificos

Menos del 25% de asistencia: 27% 90%
Entre el 26% al 50% de asistencia: 22% 18%
Entre el 51% al 70% de asistencia: 17% 12%
Entre el 71% al 100% de asistencia: 62% 7%

Hubo un decrecimiento de asistencia a lo largo del Programa. Teniendo en cuenta que el
Programa de Aceleracidon y Mentoria, se podia realizar por enfoques (productos o servicios),
los porcentajes demuestran que la asistencia se dividié en las distintas mentorias de
acuerdo a las tematicas.

Hubo encuentros de Mentorias especializadas en venta Crossborder de productos vy
servicios, y mentorias donde se avanzaba con el Trabajo Final Integrador que debian
presentar para poder aprobar y finalizar la Capacitacién. Debieron desarrollar un roadmap
de un proyecto/emprendimiento/empresa a 24 meses, de la estrategia end to end de un
eCommerce Transfronterizo.
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En los contactos realizados a los alumnos a lo largo de la capacitacion, luego del primer

contacto, se recibieron los siguientes comentarios:

“En general todo me ha parecido muy interesante. Aunque la mayoria de las clases no se refieren a mi
emprendimiento, me resultaron interesantes.”

“Vengo al dia con las clases no obstante he podido asistir presencialmente a 50% de ellas, el resto lo miré post-
evento. “

Voy a aprovechar la oportunidad. Estoy asistiendo a las clases, no me perdi ninguna, de modo que las asisto en
vivo e intervengo cada vez que puedo. ¢{Qué me parecen las clases? Bueno, yo soy docente y podria dar una
opinién precisa. Los contenidos son muy buenos, los especialistas dominan con rigor los temas, pero lo que
sucede es que somos muchas personas, con rubros muy disimiles y los temas se vuelven muy generales.”
“Vengo muy bien con el curso. A las clases las hago presenciales ya que me pude acomodar los horarios. Trato
de leer el contenido pero vengo un poco atrasado con eso.

No tenia conocimientos previos en este tema y mis servicios solo los vendia a nivel provincial. Espero pronto
poder expandirme a toda sudamérica con toda la informacién que nos brindan.

Muchas gracias por preocuparse.”

“Hola !l Vengo re bien ...asisto en vivo a las clases , sélo falte dos veces por problemas de salud de mi papa, aun
sigo sin recuperar esas dos clases grabadas,espero ponerme al dia el finde préximo.

En cuanto al curso me parece genial, muy bueno , me sirve un monton ....y eStoy tratando de aplicar algunas
cosas.”

“Te cuento que si, me estoy conectando sin problemas, las clases son mas que interesantes, estoy encantada
con el grupo, los profesores, es increible como me motiva. Estoy armando el CANVAS, y la verdad que muy
entusiasmada con todo lo que voy aprendiendo.”

“A las clases me conecto en vivo, porque el horario de dictado esta bien. El soporte que tienen ellos en NOTION
es muy bueno, y tienen una persona (que no es el capacitador) que se conecta a todas las clases y esta muy
activa en el grupo de WhatsApp dando soporte persona a cualquier duda que los asistentes tengan.”
“Respecto de los contenidos, estan bien. No es un curso tipico donde se transfiere contenido tedrico, es mdas un
bagaje de contenido empirico LOCAL, suministrado de primera mano por quiene acumularon experiencias.
Ventajas: Es dato duro, util, en lenguaje accesible, potable (porque se da en el mismo contexto en el que nos
movemos todos), etc. Desventajas: Se extrafia el hilo conductor de un curso disefiado a partir de conceptos
ordenados... Es un curso que demanda mucha atencién, pero que aparecen “perlas” que sirven muchisimo. En
resumen, es super interesante, pero la carga que recae sobre los hombros de los que asistimos es MUCHO
MAYOR que en un curso “habitual”.”

“Primero te queria expresar que estoy maravillada con el programa, me parece un nivel excelente y los
contenidos son increibles. Sorprendida favorablemente por al alto nivel del Curso.

La verdad que me anoté con cero expectativas y sinceramente estoy muy a gusto con las clases y las tematicas.
El ecommerce es algo que no conocia mucho y que queria aprender para poder hablar el mismo idioma con los
demas.”

“La verdad que la capacitacion es de mucha utilidad. Nos da las pautas a seguir para poder exportar y como
comenzar a desandar este nuevo camino de ventas al exterior.”

Se puede observar la intencién de los participantes, pero también se reciben varias

respuestas del tiempo necesario, de recuperar las clases fuera de los tiempos de conexidn.

La disparidad de necesidades de cada emprendedor, y la cantidad de material otorgado. El

curso requirié de dos dias de cursada en vivo, en horario vespertino, y mucho material On
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Demand para que el participante pueda sumar informacion fuera de las clases
tedrico/practicas.

Una vez pasado el primer contacto, se les impulsé a los alumnos a seleccionar su proyecto

de trabajo Final para poder presentar una vez finalizada la segunda etapa de mentoria.

En su mayoria se enfocaron en sus proyectos de servicios. Una de las principales ventajas

del Programa en la medida que fueron avanzando fueron los contenidos de servicios

aplicados a Crossborder. Aun asi la respuesta de los alumnos comenzé a decaer, por

“temas de tiempo y cuestiones personales”.

Una vez finalizados los Mdédulos y con el Trabajo Final Integrador continuaron varios

alumnos, desarrollando su trabajo final.

TRABAJO FINAL INTEGRADOR:

Los numeros de los proyectos realizados y, asistencia a lo largo del Programa y
presentismo aprobado fueron los siguientes:

REFERENCIAS Porcentaje
No llega al 75% de asistencia y debe el Trabajo Final: 59%
No llega al 75% de asistencia y presento el Trabajo Final: 6%
Completo el presentismo, adeuda el Trabajo Final Integrador: 38%
Completo el presentismo y presenté el Trabajo Final Integrador pero no lo defendio: 5%
Egresado: 21%

El Programa a pesar de haberse dictado en los momentos determinados en el

cronograma, da la posibilidad que los alumnos puedan presentarse mas adelante con sus

trabajos finales integradores y recuperar las clases con las grabaciones de las mismas.
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Asistencias generales

Presente Zoom
28,7%

Presente Grabacion
4,0%

Recupera
67,3%

BAJAS:
Hubo a lo largo de la capacitacion 53 bajas.

- 22% solo realizaron la introduccion del Programa
- 2% de los cuales no estaban de acuerdo con el pago de la matricula.
- 6% declararon que no tenian tiempo para embarcarse en la
capacitacién a pesar de haberse inscripto
- 3% por motivos personales
- Elrestante no contestd a los mails de contacto.

Como conclusién, el Programa tuvo un medio porcentaje de egresados. Se realizd el
acompafiamiento exhaustivo para que puedan continuar con la capacitacién y avanzar con
sus proyectos. A pesar de la intensidad del Programa, muchos de ellos lograron finalizar el
mismo, presentando trabajos excepcionales donde ya se encontraban aplicando en la
practica lo aprendido en la teoria.

HERRAMIENTAS:
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A lo largo del Programa de Aceleracion y mentoria, se dieron herramientas puntuales para
desarrollar los casos de los alumnos, implementar los proyectos y generar sus trabajos
finales integradores (que luego pusieron en practica).

Como recomendacion, se les di6 a los participantes la posibilidad de tener un ida y vuelta
con el coach, teniendo una consultoria de cada proyecto.

Algunas de las herramientas y analisis que se realizaron enfocaron en las siguientes
tematicas:

Ingreso de divisas - Exporta Simple

Servicio profesional de disefo y desarrollo de proyectos sociales

Cobros de exportacion de mercaderia servicios

Plataformas para trabajo freelance

Consultoria de comercio internacional

¢Cémo encontrar clientes y generar contactos a fin de exportar servicios?
Herramientas de busqueda de informacidén para explorar mercados internacionales
en la exportacion de servicios

Cobrar servicios de Argentina a clientes del exterior

DHL / FedEx para exportacion directa

Recomendaciones sobre el comercio exterior de bienes

Exportacién de servicios contables

Liquidacion de divisas

Tipos de fraude

Costo real del fraude

Herramientas para prevenir el fraude

Medios de pago online

Mejores practicas para llevar adelante tu proyecto de eCommerce junto a una

Implementadora.
e Marketplace Mercado Libre para poder optimizar las ventas y generar mayor
afluencia de leads.

Al incorporar estas tematicas, los alumnos pueden desarrollar en el espacio de comunidad
de practicas, sus emprendimientos y proyectos.

COMERCIO ELECTRONICO

Se desarrolld entre Junio 2021 y junio 2022, la capacitaciéon sobre comercio electrénico
transfronterizo para la Provincia de Santa Fe.
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Dejaremos a continuacién el estado de situacién actual de los emprendimientos, proyectos
y empresas, con el desarrollo de la capacitacién de la Provincia, siendo las siguientes las
principales conclusiones:

e Uno de los principales objetivos a cumplir por los participantes es ampliar
sus mercados hacia otras provincias y paises haciendo comercio
transfronterizo.

e Se abrieron nuevas posibilidades luego del 2021 con nuevos compradores
online, haciendo la prioridad tener que desarrollar sus proyectos y comercios
digitales.

® Llas empresas y emprendimientos han obtenido con tiempo ganancias
significativas obtenidas del comercio electrénico.

e Para abrir nuevos mercados, y diversificar su publico de venta, es necesario
realizar una inversion en el negocio digital

e Desde la Provincia de Santa Fe y el eCommerce Institute se ha intentado
capacitar desde la teoria para llevar a la practica, la transformacién de los
emprendedores hacia la nueva economia digital, para poder desarrollar el
comercio tanto de la provincia como el pais.

e El comercio electrdnico cuenta con el potencial suficiente para poder
generar la innovacion en la industria, la eliminacién de las barreras
transnacionales, y el crecimiento econémico necesario para los
emprendedores y las empresas.

® Se busca a través de la creacion de los proyectos finales fortalecer el
ecosistema del comercio electrénico y desarrollar capacidades para leer el
comercio electrénico y poder incidir en las nuevas convergencias.

e El2,7% de los emprendedores comenzaron a exportar a través de canales
digitales una vez planteado el programa de aceleracidon, haciendo que se
continden desarrollando las empresas y generen nuevos mercados de
comercio.
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e Para poder emplear sus proyectos, debieron reformular y automatizar
ciertos procesos de eCommerce, para poder tener una mayor expectativas
de venta

e Durante la capacitacidon los participantes realizaron un andlisis de sus
mercados y Redes sociales como plataformas de desarrollo, visibilidad de
marca y proceso de comercializacion. Al tener planteado su objetivo,
pudieron enfocar sus esfuerzos e implementaciones para el desarrollo de su
canal digital

e Uno de los conocimientos necesarios para poder emplear sus proyectos
finales y lograr sus objetivos, el conocimiento de las distintas plataformas de
uso, pasarelas de pago y logistica. Tanto en la teoria como en la practica.

e Se destaco de la capacitacion, el poder escuchar de distintos profesionales
de la industria sus experiencias y andlisis de casos.

e También el analisis de las distintas plataformas, y la facilidad de Incursionar
en plataformas de Marketplace, sin necesidad de desarrollar todo el
eCommerce.

e Tener conocimiento para poder generar exportacion en ecommerce,

derribando mitos

4. Recomendaciones - Informe Final

Nuestras recomendaciones para poder continuar desarrollando los profesionales de la
industria y profesionalizar el ecosistema son los siguientes:

e Para proximas ediciones encontramos necesario determinar desde un principio los
requisitos de aprobacion, administrativos y finalizacion del Programa.

e Realizar un Trabajo Final de la extensidn solicitada es de gran importancia pero
entendemos el contexto en el cual se requeria cierto embarque.
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Serd necesario el consentimiento critico del participante para llegar al final,
conociendo los criterios del programa, dedicacion horaria y entregables para su
mejor aprovechamiento.

Nuevamente se entiende que la suma de las circunstancias (trabajo, vida personal,
capacitacién) puede pesar en el participante para continuar con la misma, por lo
tanto continuamos acompanandolos en los espacios de mentoria donde los
alumnos pueden retomar los conceptos y retomar su trabajo final integrador si asi
lo desean. Consideramos que la generacién de un espacio de “comunidad de
practicas” fomento el espiritu colaborativo y motiva al participante a partir del
compartir casos y problematicas con soluciones y fomenta la colaboracién y el
trabajo en red.

Serd necesario, y como aprendizaje de la Capacitacion, la divisién de productos y
servicios, y la oferta mas acotada de capacitacidén con trabajos practicos integrados
que faciliten el trabajo integrador final.

La extensidn del Programa serd otro de los items a tener en cuenta.

El eCommerce se encuentra en constante cambio, por lo que recomendamos
otorgar a los alumnos/emprendedores/participantes de la industria una constante
capacitacioén al respecto.

Crossborder puede ser un item muy complejo, en futuras ocasiones se buscara
conseguir ciertos beneficios de soporte de ciertas empresas, para que puedan
embarcarse en marketplaces o sostener espacios que implican una inversion para
el emprendimiento.

Con el crecimiento de la industria, las capacitaciones en comercio electrénico se
encuentran en boga, para poder desarrollar la industria y generar capacidades en
los profesionales que se encuentran inmersos en la misma. Se buscard continuar
desarrollando la industria y el ecosistema con la presentacién de casos de los
profesionales docentes.
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e Enel 2021, las 6rdenes de compra del Comercio Electrénico crecieron un 47%
respecto al 2020, incrementando los nuevos compradores online y abriendo el
mercado. Las distintas industrias se encuentran en constante crecimiento por lo
gue las empresas, y emprendedores deberadn capacitarse constantemente para
enfrentarse a los nuevos desafios.

® En 2021, mas de un tercio de las empresas tuvieron que abrir o disponibilizar un
depdsito exclusivo para el canal digital, demostrando el crecimiento del
ecosistema digital, evidenciando la necesidad de desarrollo de los proyectos.

® Mas del 60% de las empresas debieron incorporar personal en el drea de
eCommerce de su compaiia. Los participantes demostraron una necesidad de
contar con ayuda para desarrollar su ecommerce, tanto de recursos humanos
como financieros. Encontramos como espacio para desarrollar el apoyo de la
Provincia como del eCommerce Institute y la industria éste item.

4. Propuestas Futuras

Nuestras recomendaciones para programas consiguientes y habiendo tenido experiencias
puntuales de esta capacitacidon son las siguientes.
Para prdéximas ediciones encontramos necesario determinar y ser mas rigurosos en la

comunicacion con los requisitos de aprobacidn (asistencia del 75% y presentacién del
Trabajo Final Integrador) y administrativos (en el caso que se cobre la incorporacion del
alumno).

Realizar un Trabajo Final de la extensidn solicitada es de gran importancia pero
entendemos el contexto en el cual se requeria cierto embarque. Por lo tanto proponemos
un Trabajo Final mas acotado, con menor extensién y mayor practicidad.

Que el alumno entienda y dé su consentimiento dando a entender los criterios del
programa, dedicacién horaria y entregables, para su mejor aprovechamiento y tener una
menor desercion.

Nuevamente se entiende que la suma de las circunstancias (trabajo, vida personal,
capacitacién) puede pesar en el participante para desarrollar la capacitacién la
capacitacién, por lo tanto se deberia acotar el Programa a menos tiempo para la correcta
incorporacion de los contenidos.
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Serd necesario, y como aprendizaje de la Capacitacion, la divisiéon de productos y servicios.
Crossborder puede ser un item muy complejo, en futuras ocasiones se buscara conseguir
ciertos beneficios de soporte de ciertas empresas, para que puedan embarcarse en
marketplaces o sostener espacios que implican una inversidn para el emprendimiento.
Creemos necesario la aplicacién practica y actualizacidon tedrica constante de éstas
herramientas, dado el constante cambio del ecosistema del comercio electrdnico.

Por ultimo los participantes demostraron una necesidad de contar con ayuda para
desarrollar su ecommerce, tanto de recursos humanos como financieros. Encontramos
como espacio para desarrollar el apoyo de la Provincia como del eCommerce Institute y la
industria éste item.
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5. ANEXO

A continuacidén se encontrard un archivo con todas las presentaciones utilizadas a lo largo
de las clases tedricas (eleader Teaching Class) de los Mddulo Central Comun y Mdédulos
Especificos de Crossborder Transfronterizo.
https://drive.google.com/drive/folders/1XnflAsd6eC5750uFRXxIcG5BUM-
0OKXVo?usp=sharing

Las clases de Coaching Colaborativo y de Comunidad de Practica son un espacio de
reflexion, intercambio y networking colaborativo entre alumnos y profesionales, docentes
de la industria, por lo tanto no presentan material.
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