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Fundamentos del Comercio 
Electrónico
El comercio electrónico trasciende la simple venta de 

productos en línea; representa una reconfiguración 

fundamental de la cadena de valor comercial, habilitada 

por la infraestructura digital.

Implica la ejecución de transacciones comerciales, el 

intercambio de información y el mantenimiento de 

relaciones a través de redes de computadoras, 

transformando completamente la forma en que las 

empresas operan.



Tipos de E-Commerce

B2C
Business-to-Consumer

Empresas venden directamente a 

consumidores finales con ciclos de venta 

cortos y decisiones emocionales.

B2B
Business-to-Business

Transacciones entre empresas con volúmenes 

grandes, precios negociados y decisiones 

racionales.

C2C
Consumer-to-Consumer

Plataformas que facilitan transacciones entre 

consumidores, monetizando por comisiones.

G2C
Government-to-Consumer

Gobierno ofrece servicios e información a 

ciudadanos optimizando eficiencia y 

accesibilidad.



B2C: Business-to-Consumer

Características Principales

• Ciclo de venta corto y ágil

• Decisiones de compra emocionales

• Enfoque en marca y experiencia del usuario

• Transacciones directas al consumidor final

Ejemplo: Un usuario comprando en 

Amazon.com.mx o Liverpool.com.mx



B2B: Business-to-Business

Volúmenes Grandes
Las transacciones involucran cantidades 

significativas de productos o servicios, con 

pedidos de gran escala.

Precios Negociados
Los precios se establecen mediante 

negociación directa entre las partes, 

considerando volumen y relación comercial.

Ciclos de Venta Largos
El proceso de decisión puede tomar semanas 

o meses, involucrando múltiples stakeholders.

Decisiones Racionales
Las compras se basan en ROI, análisis de 

costo-beneficio y objetivos estratégicos 

empresariales.

Ejemplo: Una constructora comprando acero a través del portal de un mayorista como DEACERO.



C2C y G2C: Modelos 
Complementarios

C2C: Consumer-to-
Consumer

Plataformas tecnológicas que 

facilitan la transacción 

comercial entre consumidores. 

El dueño de la plataforma no 

posee el inventario, sino que 

monetiza a través de 

comisiones o tarifas por listado.

Ejemplo: Un usuario vendiendo 

un producto usado en Mercado 

Libre.

G2C: Government-to-
Consumer

El gobierno ofrece servicios e 

información a los ciudadanos a 

través de portales en línea, 

optimizando la eficiencia y la 

accesibilidad de trámites y 

servicios públicos.

Ejemplo: El pago de impuestos 

o la tramitación de 

documentos a través del portal 

del SAT.



Modelos de Negocio en Línea
La tecnología ha permitido una diversificación de cómo las empresas generan ingresos en línea, creando nuevas 

oportunidades de monetización.

Tienda Online (DTC)

La empresa vende sus propios productos 

directamente al consumidor a través de su 

propio sitio web, manteniendo control total 

sobre marca, experiencia del cliente y datos.

Marketplace

Plataforma que conecta múltiples compradores 

con múltiples vendedores. Su valor reside en el 

efecto de red: más vendedores atraen más 

compradores.

Suscripción

Los clientes pagan una cuota recurrente para 

acceder a un producto o servicio. Genera 

ingresos predecibles y fomenta la lealtad.

Freemium

Versión básica gratuita para atraer usuarios, con 

opción de pagar por versión premium con 

funcionalidades avanzadas.



Tienda Online: Direct to Consumer
Control Total del Negocio

La empresa vende sus propios productos directamente al consumidor a través de su propio sitio web, 

manteniendo el control total sobre la marca, la experiencia del cliente y los datos valiosos de 

comportamiento.

Este modelo elimina intermediarios, permitiendo márgenes más altos y una relación directa con el 

cliente que facilita la personalización y la construcción de lealtad a largo plazo.



Marketplace: El Poder del Efecto de Red

Modelo de Plataforma
Una plataforma que conecta a múltiples 

compradores con múltiples vendedores 

(modelo C2C o B2B2C).

Su valor reside en el efecto de red: más 

vendedores atraen a más compradores, y 

viceversa, creando un ciclo virtuoso de 

crecimiento.

Amazon

Marketplace global con millones de vendedores

Mercado Libre

Líder en América Latina

Rappi

Plataforma de delivery y servicios



Modelo de Suscripción

1

Ingresos Predecibles

Los clientes pagan una cuota 

recurrente (mensual o anual) 

para acceder a un producto o 

servicio, generando flujo de 

caja constante y predecible.

2

Lealtad del Cliente

Este modelo fomenta 

relaciones a largo plazo con 

los clientes, aumentando el 

valor de vida del cliente 

(Customer Lifetime Value).

3

Ejemplos Exitosos

Netflix (contenido), Dollar Shave Club (productos físicos), Microsoft 

365 (software) demuestran la versatilidad del modelo.



Freemium: Estrategia de Adquisición

El Modelo

Se ofrece una versión básica de un producto o servicio de 

forma gratuita para atraer a una gran base de usuarios, 

con la opción de pagar por una versión "premium" con 

funcionalidades avanzadas.

Es una estrategia efectiva de adquisición de clientes que 

reduce la barrera de entrada y permite a los usuarios 

experimentar el valor antes de comprometerse.

Spotify

Música gratis con anuncios vs. premium sin anuncios

Dropbox

Almacenamiento básico gratis vs. más espacio premium

LinkedIn

Perfil básico gratis vs. herramientas avanzadas premium



Plataformas y Tecnologías 
para el E-Commerce
La ejecución exitosa de un negocio de e-commerce depende de una infraestructura tecnológica robusta que gestione 

desde el pago hasta la entrega.



Sistemas de Pago en Línea
Son el componente crítico que permite transacciones seguras y fiables. El ecosistema de pagos digitales 

involucra múltiples actores trabajando en conjunto.

Cliente

Inicia la transacción de compra

Comercio

Recibe la orden de compra

Pasarela de Pago

Cifra y transmite datos seguros

Bancos

Procesan y aprueban el pago



Pasarelas de Pago

Función Crítica
El intermediario tecnológico que cifra 

los datos sensibles (tarjeta de crédito) 

y comunica de forma segura la 

información entre el comercio, el 

banco adquirente y el banco emisor.

Garantizan la seguridad de las 

transacciones mediante protocolos de 

encriptación avanzados.

Stripe

Plataforma global de 

pagos

Conekta

Solución mexicana

PayPal

Líder mundial

Mercado Pago

Ecosistema 

latinoamericano



Actores del Ecosistema de 
Pagos

1
Banco Adquirente
La institución financiera del comercio, que 

procesa los pagos recibidos y gestiona la cuenta 

del comerciante.

2

Banco Emisor
El banco del cliente, que emite la tarjeta de 

crédito o débito y aprueba o rechaza la 

transacción basándose en fondos disponibles y 

límites de crédito.



Logística en E-Commerce
La logística en el e-commerce presenta desafíos únicos en comparación con el retail tradicional, 

requiriendo soluciones innovadoras y eficientes.

Gestión de Pedidos Granular

Se debe procesar un 

volumen masivo de pedidos 

pequeños e individualizados 

en lugar de grandes envíos 

paletizados a tiendas.

Logística de Última Milla
Es la etapa final de entrega al 

domicilio del cliente. 

Representa hasta el 50% del 

costo total de envío y es 

decisiva en la satisfacción del 

cliente.

Logística Inversa
Gestión eficiente de las 

devoluciones, cuya tasa es 

significativamente más alta 

en el e-commerce que en 

tiendas físicas.



El Desafío de la Última Milla

El Segmento Más Crítico

La logística de última milla es la etapa final de entrega al 

domicilio del cliente. Representa el segmento más costoso 

y complejo de la operación logística.

50%
Costo de Envío

Representa hasta el 50% del 

costo total de envío

1
Factor Decisivo

Principal determinante de 

satisfacción del cliente



Plataformas de E-Commerce
Sistemas de software que proporcionan la funcionalidad para construir y operar una tienda en línea, 

cada una con características únicas.

Shopify (SaaS)
Plataforma "todo en uno" basada 

en la nube, conocida por su 

facilidad de uso, ideal para 

pequeñas y medianas empresas 

que buscan un lanzamiento 

rápido.

WooCommerce (Open Source)
Plugin que transforma un sitio 

web de WordPress en una 

tienda de e-commerce. Ofrece 

enorme flexibilidad y 

personalización, pero requiere 

más gestión técnica.

Magento (Adobe Commerce)
Plataforma robusta y escalable, 

orientada a grandes empresas 

con necesidades complejas y 

altos volúmenes de 

transacciones.



Comparación de Plataformas

Característica Shopify WooCommerce Magento

Facilidad de Uso ⭐⭐⭐⭐⭐ ⭐⭐⭐ ⭐⭐

Personalización ⭐⭐⭐ ⭐⭐⭐⭐⭐ ⭐⭐⭐⭐⭐

Escalabilidad ⭐⭐⭐⭐ ⭐⭐⭐ ⭐⭐⭐⭐⭐

Costo Inicial Medio Bajo Alto

Ideal Para PyMEs Flexibilidad Empresas



Estrategias de 
Marketing Digital
El marketing digital es el conjunto de estrategias 

orientadas a la promoción de una marca en Internet. Su 

principal ventaja es la capacidad de segmentación precisa 

y la medición exhaustiva del rendimiento.



Ventajas del Marketing Digital
Segmentación Precisa

Capacidad de dirigir mensajes 

a audiencias específicas 

basadas en demografía, 

comportamiento e intereses.

Medición Exhaustiva
Seguimiento detallado del 

rendimiento de cada campaña 

en tiempo real.

Costo-Efectividad
Mayor retorno de inversión 

comparado con medios 

tradicionales.

Alcance Global
Capacidad de llegar a 

audiencias en cualquier parte 

del mundo.



SEO: Search Engine Optimization

Optimización Orgánica

Es el proceso de optimizar un sitio web para mejorar su 

posicionamiento en los resultados de búsqueda orgánicos (no 

pagados).

Es una estrategia a largo plazo que implica la optimización técnica, la 

creación de contenido relevante y la obtención de enlaces de 

autoridad (backlinks).

Componentes Clave:

• Optimización técnica del sitio

• Creación de contenido de calidad

• Construcción de enlaces (link building)

• Experiencia del usuario



SEM: Search Engine Marketing

Publicidad de Pago por Clic

Comúnmente se refiere a la publicidad de pago por clic (PPC), 

donde los anunciantes pujan por aparecer en los resultados de 

búsqueda para palabras clave específicas.

Es una estrategia para generar tráfico inmediato y medible. La 

plataforma más utilizada es Google Ads, que permite aparecer en 

la parte superior de los resultados de búsqueda.

Ventaja Principal: Resultados inmediatos y 

completamente medibles, ideal para lanzamientos de 

productos o promociones urgentes.



SEO vs SEM

SEO - Estrategia a Largo Plazo

• Resultados orgánicos (no pagados)

• Requiere tiempo para ver resultados

• Inversión en contenido y optimización

• Tráfico sostenible a largo plazo

• Mayor credibilidad percibida

SEM - Resultados Inmediatos

• Resultados pagados (anuncios)

• Tráfico inmediato al activar campaña

• Inversión directa en publicidad

• Control total sobre presupuesto

• Ideal para promociones urgentes



Marketing en Redes Sociales
Utilización de plataformas como Facebook, Instagram, TikTok, LinkedIn, etc., para construir una marca, 

interactuar con la comunidad, generar prospectos y dirigir tráfico.

Facebook
Red social más grande con capacidades 

avanzadas de segmentación publicitaria y 

comunidades.

Instagram
Plataforma visual ideal para marcas de 

estilo de vida, moda y productos visuales.

TikTok
Contenido de video corto con algoritmo 

viral, ideal para audiencias jóvenes.

LinkedIn
Red profesional para marketing B2B, 

reclutamiento y liderazgo de pensamiento.



Más Allá de la Publicación

1

Publicidad Segmentada
Anuncios dirigidos a audiencias 

específicas basadas en datos 

demográficos y comportamiento.

2

Servicio al Cliente
Atención y soporte directo a través 

de mensajes y comentarios en 

redes sociales.

3

Escucha Social
Monitoreo de conversaciones sobre 

la marca para entender percepción 

y tendencias.

4

Construcción de Comunidad
Creación de relaciones auténticas 

con seguidores y embajadores de 

marca.



Marketing de Contenidos
Estrategia de Valor

Es una estrategia que se enfoca en crear y distribuir contenido valioso, 

relevante y consistente para atraer y retener a una audiencia 

claramente definida.

El objetivo es impulsar una acción rentable por parte del cliente a 

través de la educación y el valor, no la venta directa.

Blogs Videos

Infografías Podcasts

E-books



Email Marketing
Canal de Alta Efectividad

Es uno de los canales más efectivos para nutrir prospectos (lead 

nurturing) y fidelizar clientes. Permite una comunicación directa y 

personalizada.

Distribución de Contenido

Envío de newsletters, 

artículos y recursos valiosos a 

suscriptores interesados.

Anuncio de Promociones

Comunicación directa de 

ofertas especiales, 

descuentos y lanzamientos 

de productos.

Automatización

Secuencias automatizadas de mensajes basadas en 

comportamiento y etapa del cliente.



Beneficios del Email Marketing

42x
ROI Promedio

Por cada dólar invertido en email 

marketing

4B
Usuarios Globales

Más de 4 mil millones de 

usuarios de email en el mundo

1
Canal Directo

Comunicación directa sin 

intermediarios de plataformas



Métricas y Analítica Web
La principal fortaleza del marketing digital es su capacidad de ser medido. La analítica web es el proceso de 

analizar el comportamiento de los visitantes de un sitio web para optimizar la experiencia y alcanzar los objetivos 

de negocio.



Google Analytics

Herramienta Estándar

Es la herramienta estándar 

de la industria para 

analítica web. Permite 

medir múltiples aspectos 

del comportamiento digital 

de los usuarios.

Capacidades Principales:

• Volumen de tráfico: Número de 

visitantes y sesiones

• Fuentes de tráfico: Orgánico, 

pago, social, directo, referido

• Comportamiento: Páginas 

vistas, tiempo en sitio, tasa de 

rebote

• Demografía: Edad, género, 

ubicación, intereses

• Conversiones: Objetivos 

completados y valor generado



Indicadores Clave de Desempeño (KPIs)
Los KPIs son métricas específicas que permiten evaluar el éxito de las estrategias de marketing digital y tomar 

decisiones basadas en datos.

Tasa de Conversión

Porcentaje de visitantes que 

completan una acción deseada

CPC

Costo promedio por cada clic en 

un anuncio

ROI

Retorno de la inversión en 

marketing

CPA

Costo total para adquirir un nuevo cliente

CTR

Porcentaje de clics sobre impresiones



Tasa de Conversión

El KPI Más Importante

El porcentaje de visitantes que completan una acción deseada 

(una compra, un registro, una descarga). Es el principal 

indicador de la efectividad de una campaña o sitio web.

Una tasa de conversión alta indica que el sitio web está 

optimizado para guiar a los usuarios hacia la acción deseada 

de manera efectiva.

Fórmula: (Conversiones / Visitantes Totales) × 100

2-5%

Promedio E-commerce

Tasa típica de conversión en tiendas 

online



CPC: Costo Por Clic
Indicador de Eficiencia

En campañas de pago, es el costo promedio que se paga por cada clic en un anuncio. Es un indicador 

clave de la eficiencia de la inversión publicitaria.

Un CPC bajo indica que estás obteniendo más clics por tu presupuesto, mientras que un CPC alto puede 

señalar la necesidad de optimizar la segmentación o el contenido del anuncio.

30%

Reducción Posible
Con optimización de calidad del anuncio



ROI: Retorno de la Inversión

La Métrica Financiera Más Importante

Mide la rentabilidad de las actividades de 

marketing, calculando la ganancia generada en 

relación con el costo de la inversión.

Un ROI positivo indica que la campaña es 

rentable y está generando más ingresos de los 

que cuesta ejecutarla.

Fórmula del ROI:

Ejemplo:

Si inviertes $10,000 en una campaña y generas 

$30,000 en ventas:



CPA: Costo por Adquisición

Definición
Mide el costo total para 

adquirir un nuevo cliente a 

través de una campaña 

específica. Incluye todos los 

gastos de marketing 

divididos por el número de 

clientes adquiridos.

Importancia Estratégica
El CPA debe ser 

significativamente menor 

que el valor de vida del 

cliente (Customer Lifetime 

Value) para que el negocio 

sea sostenible y rentable.

Optimización
Reducir el CPA implica 

mejorar la segmentación, 

optimizar el embudo de 

conversión y aumentar la 

calidad del tráfico dirigido al 

sitio.



CTR: Click-Through Rate

2-5%

CTR Promedio

En anuncios de búsqueda de Google

0.5-1%

CTR Display

En anuncios de display y banner

Indicador de Relevancia
Porcentaje de personas que ven un anuncio o enlace y 

hacen clic en él. Es un indicador de la relevancia y atractivo 

del anuncio para la audiencia.

Un CTR alto sugiere que el mensaje resuena con la audiencia 

y que la segmentación es efectiva. Un CTR bajo indica la 

necesidad de mejorar el copy, el diseño o la segmentación.



Comparación de KPIs

KPI Qué Mide Objetivo Nivel Impacto

Conversión Efectividad Maximizar Sitio Web Alto

CPC Eficiencia Minimizar Campaña Medio

ROI Rentabilidad Maximizar Negocio Crítico

CPA Costo Cliente Minimizar Campaña Alto

CTR Relevancia Maximizar Anuncio Medio



Ciclo de Optimización Digital

Definir Objetivos
Establecer KPIs claros y 

medibles

Implementar Estrategia
Ejecutar campañas de 

marketing digital

Medir Resultados
Analizar datos y métricas de 

desempeño

Optimizar
Ajustar estrategias basadas en 

insights

El marketing digital exitoso requiere un proceso continuo de medición, análisis y optimización para 

mejorar constantemente los resultados.



Conclusiones: El Negocio Digital

E-Commerce Transformador

El comercio electrónico ha reconfigurado fundamentalmente la cadena de 

valor comercial, creando nuevos modelos de negocio y oportunidades.

Tecnología Habilitadora

Las plataformas, pasarelas de pago y sistemas logísticos son la 

infraestructura crítica que permite el comercio digital a escala.

Marketing Medible

La capacidad de segmentación precisa y medición exhaustiva del 

marketing digital permite optimización continua y ROI demostrable.

Datos como Ventaja

La analítica web y los KPIs proporcionan insights accionables que guían 

decisiones estratégicas y tácticas para el éxito digital.



Quinta Unidad
Innovación y Tendencias 

Tecnológicas en la 
Administración



La Transformación Digital: 
Más Allá de la Tecnología
La transformación digital no es un proyecto de tecnología, 

sino una reinvención fundamental del negocio en todas 

sus dimensiones, habilitada por el potencial de las 

tecnologías digitales.

Implica un cambio de mentalidad que permea toda la 

organización para adaptarse a un entorno de mercado en 

constante disrupción.



Los Cuatro Pilares de la Transformación Digital

Tecnología
Adopción de plataformas emergentes (Cloud, 

IA, IoT, Big Data) como habilitadores de nuevos 

modelos de negocio y eficiencias operativas.

Experiencia del Cliente
Utilizar la tecnología para comprender y 

personalizar el viaje del cliente, creando 

interacciones fluidas, proactivas y omnicanal.

Procesos de Negocio
Reingeniería y automatización de los flujos de 

trabajo internos para ser más ágiles, eficientes 

y basados en datos.

Cultura y Personas
Fomentar una cultura organizacional que 

abrace el cambio, la experimentación y el 

aprendizaje continuo. El pilar más crítico y 

desafiante.



El Desafío 
Real

La implementación de nueva tecnología es relativamente 

sencilla; lo complejo es lograr que la organización la adopte 

y la utilice para generar valor.



Gestión del Cambio: Guiando la Transformación
La gestión del cambio es el enfoque estructurado para guiar a los individuos, equipos y a la organización desde su 

estado actual hacia un estado futuro deseado.

01

Liderazgo y Visión

El patrocinio y la comunicación constante por parte de la 

alta dirección son indispensables.

02

Comunicación Estratégica

Articular claramente el "porqué" del cambio, los beneficios 

esperados y el impacto en cada rol.

03

Capacitación y Habilitación

Dotar a los empleados de las nuevas habilidades 

(upskilling y reskilling) y herramientas necesarias.

04

Cultura Ágil

Promover la tolerancia al fracaso controlado, la toma de 

decisiones basada en datos y la colaboración 

interdepartamental.



Tecnologías Emergentes: 
Herramientas para el 
Negocio
No son fines en sí mismas

Las tecnologías emergentes son herramientas para:

• Resolver problemas de negocio

• Crear nuevas fuentes de ingresos

• Optimizar operaciones



Inteligencia Artificial y 
Machine Learning
La IA es una rama de la informática dedicada a la creación 

de sistemas que pueden realizar tareas que normalmente 

requieren inteligencia humana (aprendizaje, razonamiento, 

percepción).

Machine Learning: Un subconjunto de la IA que 

permite a los sistemas aprender y mejorar a partir 

de los datos sin ser explícitamente programados.



Aplicaciones de IA en Negocios

Hiper-personalización
Recomendar productos y contenidos 

adaptados a cada usuario individual (ej. 

Netflix, Amazon).

Optimización de Procesos
Predecir la demanda en la cadena de 

suministro, optimizar precios dinámicamente.

Automatización Inteligente
Procesar documentos no estructurados, 

atender a clientes a través de chatbots 

avanzados.

Analítica Predictiva
Predecir la fuga de clientes (churn), el riesgo 

crediticio o la probabilidad de éxito de una 

campaña de marketing.



Internet de las Cosas (IoT)
¿Qué es IoT?

Es la red de objetos físicos ("cosas") que incorporan 

sensores, software y otras tecnologías con el fin de 

conectarse e intercambiar datos con otros dispositivos y 

sistemas a través de Internet.



IoT Transformando Industrias

Manufactura 
Inteligente
Mantenimiento 

predictivo de 

maquinaria al analizar 

datos de vibración y 

temperatura de los 

sensores.

Cadena de Suministro

Seguimiento en tiempo 

real de la ubicación y 

condición 

(temperatura) de los 

envíos.

Retail Inteligente
Gestión inteligente de 

inventarios con 

estanterías que 

detectan cuándo un 

producto se agota.

Ciudades Inteligentes
Gestión optimizada del 

tráfico, el consumo de 

energía y los servicios 

públicos.



Blockchain: Más Allá de las Criptomonedas
Es un libro de contabilidad digital, distribuido e inmutable. Sus propiedades clave transforman la forma 

en que las empresas gestionan la confianza y la transparencia.

Descentralización
No hay una autoridad central 

que controle la información.

Transparencia
Los participantes autorizados 

ven la misma información en 

tiempo real.

Inmutabilidad
Los registros no pueden 

alterarse una vez añadidos a la 

cadena.



Aplicaciones Empresariales de Blockchain

Trazabilidad
Verificar el origen y la autenticidad de 

productos de alto valor a lo largo de toda la 

cadena.

Contratos Inteligentes
Programas que se ejecutan automáticamente 

cuando se cumplen condiciones predefinidas.

Identidad Digital
Crear identidades soberanas y seguras para 

individuos y organizaciones.

Propiedad Intelectual
Registrar de forma inmutable la autoría y los 

derechos sobre activos digitales.



Desarrollo y Gestión de 
Proyectos de TI
La capacidad de gestionar eficazmente los proyectos 

tecnológicos es un factor determinante para el éxito de 

cualquier iniciativa de innovación.



Ciclo de Vida del Desarrollo de Sistemas (SDLC)
Es un marco conceptual que describe las fases involucradas en un proyecto de TI, desde la concepción 

inicial hasta el retiro del sistema.

Planificación Análisis de Requerimientos

Diseño

DesarrolloPruebas

Implementación



Metodología en Cascada 
(Waterfall)
Modelo tradicional, lineal y secuencial. Cada fase del SDLC 

debe completarse antes de iniciar la siguiente.

Características:

• Rígido y poco adaptable a los cambios

• Adecuado para proyectos con requerimientos muy 

estables

• Documentación exhaustiva

• Planificación detallada desde el inicio



Metodologías Ágiles: Un Nuevo Paradigma
Enfoque iterativo e incremental que valora la colaboración, la entrega frecuente de valor y la capacidad 

de adaptación al cambio.

"Las metodologías ágiles priorizan a las personas y las interacciones sobre los procesos y las 

herramientas, el software funcionando sobre la documentación exhaustiva."



Scrum: Marco de Trabajo Ágil

Sprints
Ciclos cortos de 1 a 4 semanas para entregar 

valor incremental.

Product Owner
Define y prioriza las funcionalidades del 

producto.

Scrum Master
Facilita el proceso y elimina impedimentos del 

equipo.

Equipo de Desarrollo
Auto-organizado y multifuncional, construye el 

producto.



Kanban: Visualizando el 
Flujo de Trabajo
Un método visual de gestión del flujo de trabajo que se 

centra en limitar el trabajo en progreso (WIP) para evitar 

cuellos de botella y maximizar la eficiencia.

Ideal para:

• Equipos que gestionan un flujo continuo de tareas

• Soporte técnico y mantenimiento

• Operaciones y servicios



Cascada vs. Ágil: Comparación

Aspecto Cascada Ágil

Enfoque Lineal y secuencial Iterativo e incremental

Flexibilidad Baja, cambios costosos Alta, abraza el cambio

Entrega Al final del proyecto Entregas frecuentes

Documentación Exhaustiva Suficiente y práctica

Cliente Involucrado al inicio y final Colaboración continua

Mejor para Requerimientos estables Entornos cambiantes



Factores Clave de Éxito en Proyectos de TI

Patrocinio Ejecutivo
Apoyo visible y activo de la alta dirección.

Alineación Estratégica
El proyecto debe tener un caso de negocio claro y estar alineado con los objetivos de la empresa.

Gestión del Cambio Efectiva
Preparar a la organización para la adopción del nuevo sistema.

Involucramiento de Usuarios
Incluir a los usuarios finales en el proceso de diseño y pruebas.

Planificación Realista
Definir un alcance, presupuesto y cronograma claros y factibles.



El Futuro del Trabajo

La tecnología está redefiniendo no solo qué trabajo se 

hace, sino cómo, dónde y quién lo hace.



Herramientas de Colaboración y Trabajo Remoto
Plataformas como Microsoft Teams, Slack, Asana, y Miro se han vuelto fundamentales para habilitar el trabajo 

distribuido.

Comunicación
Mensajería instantánea y videollamadas

Colaboración Asíncrona
Trabajo sin barreras de tiempo

Sin Fronteras
Equipos distribuidos globalmente

Gestión del Conocimiento
Registro digital de decisiones



Automatización Robótica de 
Procesos (RPA)
¿Qué es RPA?

Es el uso de "robots" de software para automatizar tareas 

humanas repetitivas y basadas en reglas que se realizan en 

una computadora.

Ejemplos:

• Copiar y pegar datos entre sistemas

• Procesar facturas

• Generar reportes



RPA vs. Inteligencia Artificial

RPA
Automatiza tareas, imitando las acciones de un 

humano en una interfaz de usuario.

Basado en reglas predefinidas.

Inteligencia Artificial
Automatiza procesos más complejos que 

requieren capacidades cognitivas como el juicio 

o la interpretación.

Aprende de los datos.



Impacto de RPA en el Trabajo

RPA libera a los empleados de tareas monótonas y de bajo valor, permitiéndoles enfocarse en actividades más 

estratégicas, creativas y de resolución de problemas.

70%
Reducción de Tiempo

En tareas administrativas repetitivas

90%
Precisión

Eliminación de errores humanos

24/7
Disponibilidad

Operación continua sin descanso



El Administrador del Futuro

El rol del administrador está en plena transformación. Ya 

no es suficiente con supervisar tareas; el administrador 

moderno debe evolucionar.



Competencias del Administrador Moderno
Líder del Cambio

Capaz de guiar a sus equipos a 

través de la incertidumbre y la 

adopción de nuevas tecnologías.

Alfabetizado en Datos
Competente en el uso de datos y 

analítica para fundamentar sus 

decisiones.

Facilitador de Talento
Enfocado en desarrollar las 

habilidades de su equipo y crear 

un entorno colaborativo.

Estratega Tecnológico
Con visión para identificar cómo 

las tecnologías emergentes 

pueden generar valor y ventaja 

competitiva.



Liderazgo en la Era Digital
Del Control a la Facilitación

El liderazgo tradicional basado en el control y la supervisión 

directa está dando paso a un modelo de facilitación y 

empoderamiento.

Los líderes modernos crean las condiciones para que sus 

equipos prosperen en entornos de incertidumbre.



Alfabetización en Datos: Una 
Competencia Crítica
En un mundo impulsado por datos, la capacidad de leer, trabajar, 

analizar y comunicar con datos se ha vuelto tan fundamental como 

la alfabetización tradicional.

01

Leer Datos

Comprender qué significan los 

datos y cómo se presentan.

02

Analizar Datos

Identificar patrones, tendencias 

y anomalías relevantes.

03

Comunicar Insights

Traducir hallazgos en narrativas accionables para diferentes 

audiencias.



Desarrollo de Talento en la Era Digital

1

Upskilling
Mejorar las habilidades existentes para 

adaptarse a nuevas tecnologías y métodos de 

trabajo.

2

Reskilling
Aprender nuevas habilidades para transicionar 

a roles diferentes dentro de la organización.

3

Aprendizaje Continuo
Crear una cultura donde el aprendizaje es 

constante y parte integral del trabajo diario.



Estrategia Tecnológica: 
Visión de Negocio
El administrador moderno debe desarrollar la capacidad de 

identificar oportunidades tecnológicas que generen valor 

real para el negocio.

Preguntas Clave:

• ¿Qué problemas de negocio podemos resolver?

• ¿Cómo mejoramos la experiencia del cliente?

• ¿Dónde podemos crear eficiencias operativas?

• ¿Qué nuevos modelos de negocio son posibles?



Casos de Éxito: Transformación Digital
Retail
Integración de 

experiencias online 

y offline, 

personalización 

mediante IA, y 

gestión inteligente 

de inventarios con 

IoT.

Banca
Servicios 

financieros 

digitales, análisis 

predictivo de 

riesgo, y 

experiencias 

móviles 

personalizadas.

Manufactura
Industria 4.0 con 

mantenimiento 

predictivo, 

optimización de 

producción 

mediante IA, y 

trazabilidad con 

blockchain.



Desafíos de la Transformación Digital

Resistencia al Cambio
La inercia organizacional y el miedo a lo 

desconocido pueden frenar la adopción de 

nuevas tecnologías.

Brecha de Habilidades
La escasez de talento con competencias 

digitales es un obstáculo significativo para 

muchas organizaciones.

Integración de Sistemas
Conectar sistemas legacy con nuevas 

plataformas digitales presenta desafíos 

técnicos y de costos.

Seguridad y Privacidad
La digitalización aumenta la superficie de 

ataque y los riesgos de ciberseguridad y 

protección de datos.



Superando la Resistencia al 
Cambio

Comunicación Clara
Explicar el "porqué" y los beneficios del cambio de 

manera constante y transparente.

Participación Activa
Involucrar a los empleados en el proceso de diseño 

e implementación.

Victorias Tempranas
Celebrar pequeños éxitos para generar 

momentum y confianza.



Ética y Responsabilidad en la Era Digital
Con el poder de las tecnologías emergentes viene la responsabilidad de usarlas de manera ética y sostenible.

Privacidad de Datos

Proteger la información personal de clientes y empleados, cumpliendo con 

regulaciones como GDPR.

Sesgo Algorítmico

Asegurar que los sistemas de IA no perpetúen o amplifiquen sesgos 

discriminatorios.

Transparencia

Ser claros sobre cómo se usan los datos y cómo funcionan los algoritmos 

que afectan a las personas.

Impacto Social

Considerar las consecuencias de la automatización en el empleo y la 

sociedad.



Medición del Éxito en Transformación Digital
Es fundamental establecer métricas claras para evaluar el progreso y el impacto de las iniciativas digitales.



Tendencias Emergentes para el Futuro

Computación Cuántica
Resolución de problemas complejos que son imposibles para computadoras tradicionales.

Edge Computing
Procesamiento de datos más cerca de donde se generan, reduciendo latencia y mejorando privacidad.

5G y Conectividad
Redes ultra-rápidas que habilitan nuevas aplicaciones de IoT y realidad aumentada.

Tecnología Sostenible
Soluciones digitales que reducen el impacto ambiental y promueven la economía circular.



Preparándose para el Futuro

Mentalidad de Crecimiento

El futuro pertenece a aquellos que abrazan el aprendizaje 

continuo y la adaptabilidad.

• Experimentar sin miedo al fracaso

• Mantenerse actualizado con tendencias

• Desarrollar pensamiento crítico

• Cultivar la curiosidad intelectual



Conclusiones Clave
1 La transformación digital es un cambio 

cultural
No se trata solo de tecnología, sino de 

reinventar la forma en que trabajamos y 

creamos valor.

2 Las tecnologías emergentes son 
herramientas
Su valor radica en cómo las aplicamos para 

resolver problemas reales de negocio.

3 La gestión del cambio es crítica
El éxito depende más de las personas que 

de la tecnología misma.

4 El administrador moderno es un líder digital

Debe ser estratega tecnológico, facilitador 

de talento y agente de cambio.



El Futuro es Ahora
La innovación tecnológica no es una opción, es una necesidad para la supervivencia y el crecimiento en 

el entorno empresarial moderno.

¿Estás listo para liderar la transformación?


