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1. Resumen Ejecutivo

SMID ya ofrece servicios de medios y generacion de leads. Uplabs Al propone relevar como
complementar ese servicio con una capa que ayude a SMID y a sus clientes a responder,
calificar, dar seguimiento y recontactar mejor los leads generados. Asi podran tener mas control
y visibilidad sobre lo que ocurre después de cada campana.

En aproximadamente 25 dias habiles, analizaremos el embudo de SMID y un flujo piloto con un
cliente; disefiaremos el proceso de respuesta, calificacion, seguimiento, recontacto y traspaso
al equipo comercial. También definiremos cémo ofrecerlo y operarlo para multiples clientes, qué
necesita el equipo y cuales son los costos y el retorno estimado. SMID recibira un plan por hitos
para decidir cdmo empezar y escalar.

Disefio de la capa que complementa
medios con respuesta, calificacion,
Fase 1 seguimiento y recontacto; incluye flujo = 25 dias héabiles usD 1,500
propio, modelo multicliente, equipo y
piloto con un cliente.

Implementacion por hitos del caso ; (L)JgoD_g 000 en
priorizado para mejorar la gestién de désarrolio (1-3
Fase 2 leads generados por medios. = 2 meses por hito hitos), mas

Referencia: USD 3.000 por hito; 1-3 (referencia)
hitos. Plataforma USD 300/mes; uso y
soporte aparte.

plataforma y
variables. No es
cotizacion.

El relevamiento cuesta USD 1.500. Si SMID inicia la implementacion, se acredita el 100%
de ese pago contra el costo total del desarrollo cotizado. Ejemplo: para un primer hito
estimado en USD 3.000, quedarian USD 1.500 por pagar de desarrollo. Plataforma (USD
300/mes), uso y soporte se pagan aparte.

Clausula de Confidencialidad: "Este documento de propuesta y todos los documentos e informacion relacionados proporcionados por Uplabs Al son
confidenciales. Estan destinados unicamente al uso del Cliente y sus representantes autorizados bajo esta clausula de confidencialidad, que actiua
como un Acuerdo de No Divulgacién entre ambas partes. Esta informacion no debe compartirse, reproducirse ni utilizarse para ningtn propoésito
distinto de su evaluacion prevista sin el consentimiento previo por escrito de Uplabs Al"
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2. Qué valor entrega el relevamiento

Trabajaremos con el equipo de SMID y con las personas que atienden los leads en un cliente
seleccionado. El relevamiento conecta la generacion de leads con su gestion posterior: aclara
como se responde, califica, sigue y recontacta cada oportunidad y qué métricas muestran su
avance.

Decisiones que SMID podra tomar

Qué automatizar primero Qué caso ofrece el mejor equilibrio entre impacto, viabilidad y
tiempo para obtener resultados.

Cémo ampliar el servicio de Como integrar a la generacioén de leads una capa que permita a

medios SMID y a sus clientes responder, calificar, dar seguimiento y

recontactar mejor cada lead, con visibilidad sobre su avance.

Cémo operar el servicio Como dar de alta clientes, configurar sus flujos, transferir casos
al equipo humano y gestionar soporte.

Qué necesita el equipo Qué roles, capacidades, dedicacion y capacitacion se requieren
para operar y ampliar el servicio.

Cuanto cuesta y qué retorno Inversion inicial y costos mensuales/variables; linea base,

indicadores, escenario de equilibrio y retorno estimado con

puede generar o
supuestos explicitos.

Participacion que necesitamos de SMID

» Entrevistas con el equipo de medios de SMID, quienes recibiran y gestionaran los leads y
las personas que operan el proceso comercial en el cliente piloto.

» Acceso a los pasos actuales, ejemplos de conversaciones, volumenes y métricas
disponibles para documentar como funciona hoy la operacion.

» Disponibilidad de un decisor de SMID para elegir casos de clientes participantes y validar
el diagndstico, las prioridades y la hoja de ruta.

» Participacion del equipo que disefia y presta los servicios de medios, para definir cdmo
sumar esta capa complementaria y qué roles, capacidades y capacitacion requiere.

Clausula de Confidencialidad: "Este documento de propuesta y todos los documentos e informacion relacionados proporcionados por Uplabs Al son
confidenciales. Estan destinados unicamente al uso del Cliente y sus representantes autorizados bajo esta clausula de confidencialidad, que actiua
como un Acuerdo de No Divulgacién entre ambas partes. Esta informacion no debe compartirse, reproducirse ni utilizarse para ningtn propoésito
distinto de su evaluacion prevista sin el consentimiento previo por escrito de Uplabs Al"
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Informacién que necesitaremos revisar

Informacion e insumos

Para qué los usaremos

Generacion de leads de SMID

Gestion posterior del lead

Servicio complementario multicliente

Tecnologia e infraestructura

Equipo y operacion

Volumenes y costos

Revisar como las campafias y los servicios de
medios generan leads, qué informacion recibe
SMID y cémo se conecta con la gestion
comercial posterior.

Definir como responder, calificar, dar
seguimiento, recontactar y derivar leads; validar
este recorrido en un cliente piloto.

Disefiar como sumar esta capa a los servicios de
medios, incorporar clientes, configurar sus
procesos y operar el servicio de forma repetible.

Revisar CRM, WhatsApp, APls, datos y
restricciones; comparar alternativas de
integracion y alojamiento antes de definir la
arquitectura.

Entender roles, disponibilidad y capacidades
actuales, asi como brechas de capacitacion y
necesidades de soporte.

Estimar uso, empleados IA, conexiones y
operacion; alimentar el caso de negocio y el
precio para futuros clientes.

Clausula de Confidencialidad: "Este documento de propuesta y todos los documentos e informacién relacionados proporcionados por Uplabs Al son
confidenciales. Estan destinados unicamente al uso del Cliente y sus representantes autorizados bajo esta clausula de confidencialidad, que actia
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3. Tres frentes de relevamiento

El foco es extender el servicio actual de medios hasta la gestion del lead: desde que llega por
campafa y WhatsApp hasta que se califica, recibe seguimiento o recontacto y se deriva al

equipo comercial. Relevaremos el modelo con SMID y lo validaremos en un flujo de cliente para

disefiar una forma replicable de ofrecerlo.

Frente de
relevamiento

Qué se analizara

Resultado esperado

Embudo de
leads de SMID

Capa
complementari
a para clientes

Flujo piloto
con un cliente

Mapear cémo las campanas

generan leads y qué pasa después.

SMID indicé que la mayoria llega
por WhatsApp; validaremos
respuesta, calificacion,
seguimiento, recontacto, traspasos
y métricas.

Definir como sumar a los servicios
de medios una solucién que ayude
a sus clientes a responder, calificar,
seguir y recontactar los leads de
cada campafia.

Relevar un proceso real de un
cliente de SMID, sus canales,
tiempos de respuesta, reglas de
calificacion, seguimiento y traspaso
a ventas.

Disefar una continuidad para que
SMID tenga visibilidad y control sobre
la atencidén de los leads generados y
pueda medir cémo avanzan hacia una
oportunidad comercial.

Disefar el servicio multicliente: alta y
configuracién por cliente, roles,
integraciones, costos y alternativas de
soporte y monetizacion.

Priorizar un primer caso con
indicadores para comparar respuesta,
calificacion, recuperacion de leads y
conversion antes de replicar el modelo.

Clausula de Confidencialidad: "Este documento de propuesta y todos los documentos e informacién relacionados proporcionados por Uplabs Al son
confidenciales. Estan destinados unicamente al uso del Cliente y sus representantes autorizados bajo esta clausula de confidencialidad, que actia
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4. Fase 1: Relevamiento Estratégico

Objetivo

Disefiar como complementar los servicios de medios y generacién de leads de SMID con su
gestion posterior: respuesta, calificacion, seguimiento, recontacto y traspaso al equipo
comercial. Relevaremos el embudo de SMID, un proceso de cliente, la operacion multicliente y
la preparacion del equipo. El resultado sera un caso priorizado, el disefio del servicio y una hoja
de ruta con costos e indicadores de retorno para iniciar y escalar con criterio.

Entregables

Entregables y valor para SMID

Visualizar el recorrido actual desde la generacion del lead hasta
su respuesta, calificacion, seguimiento, recontacto y traspaso
comercial; identificar pérdidas de continuidad y oportunidades
de mejora.

Flujograma actual

Mapear sistemas, canales, datos, integraciones y alternativas
de alojamiento; definir roles y dedicacién del equipo e identificar
brechas de capacidad o capacitaciéon antes de escalar.

Mapa tecnolégico y preparacion
del equipo

Historias de usuario Precisar que necesita cada usuario —cliente, vendedor y equipo

de operacion— para que la solucion responda al proceso real.

Delimitar el alcance del primer caso: tareas de la IA, reglas,

Ficha técnica de la solucion datos, integraciones necesarias y situaciones que pasaran a
una persona.

Flujograma de la solucion IA Vi’suali;ar el NUEVO proceso paso a paso, donde actiala Ay
donde interviene el humano.

Comparar la situacion actual con escenarios de automatizacion

usando volumenes, tiempos, conversion, capacidad y costos

Analisis financiero de ROI disponibles. Entregar linea base, beneficios y costos estimados,
punto de equilibrio, supuestos e indicadores para medir el
retorno durante el piloto.

Proponer hitos, alcance, responsables, dependencias,
Propuesta personalizada calendario e inversion exacta para que SMID pueda decidir si
avanza.

Clausula de Confidencialidad: "Este documento de propuesta y todos los documentos e informacién relacionados proporcionados por Uplabs Al son
confidenciales. Estan destinados unicamente al uso del Cliente y sus representantes autorizados bajo esta clausula de confidencialidad, que actiua
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distinto de su evaluacion prevista sin el consentimiento previo por escrito de Uplabs Al."
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Procedimiento

1. Kickoff: confirmar el objetivo, las areas participantes, las personas responsables, la
agenda y la informacién necesaria para el relevamiento.

2. Entrevistar a responsables de medios, tecnologia y gestion comercial de SMID, mas las
personas que atienden leads en el cliente piloto.

3. Mapear desde la llegada del lead hasta su respuesta, calificacion, seguimiento, recontacto
y traspaso a ventas.

4. Validar con SMID los flujos, las restricciones y el caso que conviene resolver primero.

5. Disenar el flujo mejorado y estimar integraciones, preparacién del equipo, inversion,
costos y retorno.

6. Presentar diagnostico, caso priorizado, hoja de ruta e inversion cotizada.

Clausula de Confidencialidad: "Este documento de propuesta y todos los documentos e informacién relacionados proporcionados por Uplabs Al son
confidenciales. Estan destinados unicamente al uso del Cliente y sus representantes autorizados bajo esta clausula de confidencialidad, que actiua
como un Acuerdo de No Divulgacién entre ambas partes. Esta informacion no debe compartirse, reproducirse ni utilizarse para ningtn propoésito
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5. Roadmap referencial de implementacién por hitos

El siguiente roadmap es referencial. Después del relevamiento, Uplabs Al propondra hitos
independientes con entregables, duracion, inversion y esquema de soporte definidos para cada
prioridad.

Relevamiento Diagnostico de los tres frentes, preparacion del = 25 dias
1 estratéqico equipo, mapa tecnoldgico, flujos, analisis de retorno y habiles
9 propuesta personalizada.
2 Priorizacion del Seleccién del caso inicial, su alcance, dependencias, Al cierre del
primer hito responsables e indicadores. relevamiento
3 Disefio de solucin | Disefio funcional y técnico del flujo, los agentes, las Dentro del
integraciones y la intervencion humana. hito
= 2 meses
4 Desarrollo e Implementacién e integracion del caso aprobado; por hito
integraciéon alcance y precio se confirman tras el relevamiento. !
referencia
5 Pruebas y Pruebas conjuntas, ajustes acordados y aprobacion Dentro del
aprobacion para produccion. hito
Pase a produccion y . o L ) Se define en
6 e Activacion controlada y seguimiento inicial del flujo.
estabilizacién el plan
7 Revision de Revision de métricas y decision sobre el siguiente Segun ciclo
resultados hito. acordado
8 Soporte y mejora Soporte operativo, tecnolégico o combinado, Se cotiza por
continua dimensionado tras el relevamiento. separado

Clausula de Confidencialidad: "Este documento de propuesta y todos los documentos e informacién relacionados proporcionados por Uplabs Al son
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6. Inversiéon y Forma de Pago

Referencias para implementacion (no son cotizacion)

OPERACION MENSUAL
Plataforma: USD 300/mes,

RELEVAMIENTO DESARROLLO BMDresas v USUAros
USD 1.500 =~ USD 3.000 por hito emp y

, - . ilimitados. Uso, empleados
= 25 dias habiles. Se =~ 2 meses por hito. Un plan A ;

. o o ) i , conexiones e
acredita al 100% contra la inicial de 1-3 hitos equivale inteqraciones v soporte
implementacion si SMID a = USD 3.000-9.000. graciones y soport

) ., operativo/técnico: variables,

avanza. Referencia, no cotizacion.

a estimar tras el
relevamiento.

7. Términos y Condiciones

Alcance de la Fase 1

e Elrelevamiento cubre la generacién de leads de SMID y su gestién posterior, el modelo
multicliente, la preparacion del equipo y un flujo piloto de cliente. No incluye desarrollo ni
soporte; se cotizaran tras el diagnostico.

Deducibilidad

e Si SMID contrata la implementacién, el 100% del pago del relevamiento (USD 1.500) se
aplica como crédito contra el costo total del desarrollo cotizado. Ejemplo: si el primer hito
cuesta USD 3.000, después de aplicar el crédito quedan USD 1.500 de saldo de desarrollo.
Plataforma, uso y soporte se cotizan por separado.

Forma de pago
e Elrelevamiento se abona antes del kickoff. Uplabs Al LLC acepta transferencia o tarjeta de
crédito o débito.

Facturacion
e Uplabs Al LLC factura desde Estados Unidos y entrega un recibo tras confirmar el pago.

Propiedad intelectual

e SMID recibira los entregables del relevamiento para evaluarlos y planificar internamente.
Los derechos de uso del software en la oferta comercial se acordaran en el contrato de
implementacion.

Confidencialidad
e Ambas partes protegeran la informaciéon compartida y no la divulgaran sin autorizacion
escrita.

Clausula de Confidencialidad: "Este documento de propuesta y todos los documentos e informacién relacionados proporcionados por Uplabs Al son
confidenciales. Estan destinados unicamente al uso del Cliente y sus representantes autorizados bajo esta clausula de confidencialidad, que actiua
como un Acuerdo de No Divulgacién entre ambas partes. Esta informacion no debe compartirse, reproducirse ni utilizarse para ningtn propoésito
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