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Resumen

Las pequefas y medianas empresas o PYMEs hoy en dia se ven en la
necesidad de acudir a las tecnologias de informacion con el fin de subsistir en
un mundo cada vez mas globalizado, y viendose amenazadas por la
competencia que permite a grandes cdifgedar servicios fuera de sus
fronteras con facilidad muchas veces identifican la necesidad de iniciarse en
los negocios electronicos.

Este proyecto tiene como objetivo desarrollar una propuesta de estrategia
digital basada en arquitectura de informagéra la empresa Co.Ser que le
permita cumplir sus objetivos estratégicos y potenciarse como hegocio
electronico.

Para alcanzar dicho objetivo se utilizara la metodologia de Arquitectura de
Informacion (Al) combinada con la metodologia de negocios electrsirLo

gue se busca al realizar esto es robustecer la metodologia de Al, agregando
mas instrumentos de analisis, especialmente los que facilitan el conocimiento
del negocio y permiten identificar las ventajas competitivas que tiene la
empresa en el entuw que se desenvuelve.

Se desarrollan cada una de las fases que involucra la metodologia de Al, como
lo son: la fase de investigacién, la fase de estrategia, la fase de disefio y la fase
de implementacion. La propuesta es obtener como productos de la fase d
estrategia, la estrategia digital basada en la arquitectura de informacion, y
adicionalmente el sitio web acorde a las necesidades de la empresa Co.Ser,
gue supla las necesidades de informacion de todos los usuarios, tanto internos
como externos.

Este diio web representara una inversion inicial y a corto plazo que le dara
mas herramientas a la empresa, lo que le permitira sacar provecho de tener su
sitio web para impulsar proyectos futuros y que forman parte de la estrategia
digital definida para Co.Ser.

Palabras clave:pequeiias y medianas empresas, PYMES, estrategia digital,
negocios electronicos, comercio electronico, Arquitectura de Informacion
(Al), metodologias de Al, patrones de disefio, pruebas de usabilidad.



Abstract

Small and mediursized compaies or SMEs today are in need of resorting to
information technologies in order to survive in an increasingly globalized
world, and often identify the need to start in electronic business when they are
threatened by the competition that allows large congsatio easily provide
services outside their borders.

This project aims to develop a digital strategy proposal based on information
architecture for the Co.Ser company that allows it to meet its strategic
objectives and promote itself as an electronicriess.

To achieve this objective, the Information Architecture (IA) methodology will
be used combined with the electronic business methodology. What is sought
when dang this is to strengthen the Iethodology, adding more analysis
instruments, especiallyose that facilitate knowledge of the business and
allow the identification of the competitive advantages that the company has in
the environment in which it operates.

Each of the phases that tt#e methodology involves are developed, such as:
the research phase, the strategy phase, the design phase and the
implementation phase. The proposal is to obtain as products of the strategy
phase, the digital strategy based on the information architecture, and
additionally the website according to theeds othe Co.Ser company, which
supplieshe information needs of all eiss, both internal as external.

This website will represent an initial and shtatm investment that will give

the company more tools, which will allow it to take advantageaeing its
website to promote future projects that are part of the digital strategy defined
for Co.Ser.

Key words: small and medium enterprises, SMESs, digital stratedpuseness,
e-commece, Information ArchitecturdA), A methodologies, design
patterrs, usability testing.
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Capitulo 1: Introduccion

En este capitulo gealiza una contextualizacion del proyecto y se describen los objetivos, alcances
y entregables.

1.1. DescripcionGeneral

Las empresas hoy en dia pueden competir en dos mundos complementarios, un mundo real de
recursos tangibles, mercado fisico y un mundo virtual de bienes y servicios digitalizados, que se
pueden prestar a través de los canales de comunicacion, meleetdonicdLopez Sanchez &
Sandulli).

Toma gran relevancia entonces la forma como las organizaciones utilizan las Tecnologias de
Informacion en su modelo de negocios para sacar ventajas competitivas. Por esta razon se desea
realizar una propuesta derasegia digital para la empresa Co.Ser, de forma que esta organizacion
pueda reforzar su posicionamiento en el mercado y logre alcanzar sus objetivos estratégicos.

Adicionalmentegn la historia de la humanidad, pocos avances han tenido un impactoaichdar

la web. En menos de una década se ha convertido en un medio de comunicacion indispensable y en
la principal fuente de informacion para gran parte de la poblacion m@Bde#aYates et al.,

2004). De esta forma, una persona que necesite informdeidna empresa, que esté interesado en

sus productos o servicios, o tenga relacion como proveedor puede acudir a la web para suplir esa
necesidad de informacién. Dado lo anterior, dentro de la propuesta de estrategia digital para Co.Ser,
se incluira el diefio de la arquitectura de informacion (Al) para su sitio web.

1.2. Antecedentes
En las siguientes secciones se detallan los antecedentes de este proyecto, con la descripcién de la
empresa, la descripcion del problema, y trabajos similares.

1.2.1. Descripcion de la Epresa
La siguiente informacién fue obtenida por medio de una entrevista a uno de los fundadores (Anexo
10.1) y el documento Concepto Empresarial (Co.Ser, 2016):

Co.Ser esta compuesta por dos disefiadores industriales, Albin Padilla Rivera y Maria Antonieta
Rojas Coto, que se asociaron a mediados del 2015 para fundar la empresa. Su objetivo es disefiar y
producir de forma artesanal juguetes, accesorios, muebles, decoracion y ropa para nifios. Sin
embargo, en ocasiones también desarrollan productos para adultos.

Al inicio, Co.Ser fue para sus fundadores un ingreso adicional, sin embargo, durante el 2016 se
dedicaron al proyecto 100%, logrando colocar sus productos en tiendas de disefio y planteando
nuevas estrategias para fortalecer su negocio. Actualmente Ga.8exlto a convertirse en un
ingreso extra ya que ambos trabajan para otra empresa.

Co.Ser busca crear objetos lindos que incentiven la imaginacion y promuevan la equidad en los
nifios y en los adultos. Trabajan para que los padres de familia que neagéisténhos con los
productos genéricos y recargados que hay en el mercado, encuentren productos con conceptos
claros y de produccion artesanal, como juguetes, prendas y accesorios.

Su misién es:

Crear productos sencillgero bien disefiados, que busquen la ruptura de estigmas sociales y sean
complementadoson la imaginacién de los nifios.
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Su vision:

Creemos en que es posible cambiar la mentalidad del mundo actual empezando por los nifios,
eliminando la sobrecarga de infaoidn a la cual estdn expuestos para dar mayor valor a su
esenciaa su sencillez e imaginacion.

Los valores gue los definen como empresa son: perseverancia, equidad de género, respeto,
disciplina, y empatia.

Los model os a s e gURagto Raches s uy legodYuuera deisaindastriar : i
Google, Pixar y Apple.

Entre los logros que han alcanzado, sus fundadores consideran como metas admirables:

o Posicionamiento de marca muy positivo que los muestra ante clientes y otros
emprendedores como unsarca muy organizada y exitosa.

0 Han generado interés por sus productos en diversas tiendas alrededor del pais.

0 Han presentado su proyecto en diversos medios de comunicacién masiva como periodicos,
televisién y redes sociales.

o El proyecto surgi6 sin finammmiento externo y ha ido creciendo de forma orgénica y sin
deudas hasta el momento.

Co.Ser ha identificado como oportunidades que el mercado meta busca productos con identidad
nacional y conceptos novedosos respecto a juguetes, mobiliario, ropa y decofacitil.

Ademas, el sector esta creciendo a nivel nacional y existe la posibilidad de exportar sus productos.
El concepto de su marca y sus productos difiere respecto a marcas comerciales que producen de
forma masiva.

Los principales clientes de Co.Semn:

I Padres de familia jovenes, de clase media como minimo, con nifios pequefios. Tienen un
fuerte interés en que los productos que utilicen sus hijos posean elementos diferenciadores
e incentiven valores y principios en ellos. Desean productos con sgoifycun sentido
mas personal, que incentiven la imaginacion y conceptos positivos para su desarrollo.

I Guarderias que buscan mantenerse en el mercado con un concepto moderno y atractivo que
incentive a sus clientes a confiarles sus hijos. Necesitan aatuslis muebles y juguetes,
buscando nuevos conceptos para mantener entretenidos a los nifios.

I Padres de familia que ya han criado a sus hijos y buscan obsequios novedosos para dar a
sus nietos en fechas especiales.

I Adultos jévenes que prefieren produchosales y con mas identidad. Desean obsequiar

objetos diferentes e inesperados, productos fuera de lo comun.

Co.Ser ha estado presente en distintas ferias de disefio y de emprendedores, siendo las mas
relevantes:

0 En el 2015: El Mercadito Lluvioso.

0 Enel 207: el FIA, Mercado Tropical, Feria Hecho Aqui.

0 En el 2018: Hecho Aqu?2, ExpoPYMEKgdsplace dza del
en Combai Mercado Urbano.

0 Adicionalmente, ha estado presente en otras ferias de menor tamario.
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La empresa busca eficienciangjora en sus ganancias con las siguientes estrategias:

Disminuir costos de produccion.

Contactar proveedores directos y evitar intermediarios.

Fomentar la compra directa.

Contratar personal por servicios profesionales en lugar de empleados directos.

Adicionalmente, Co.Ser busca obtener mas ventas por cada cliente brindando mejores precios o
descuentos por la compra de varios productos, ofreciendo descuento por pago en efectivo, dando
regalias por fidelidad y compras reiteradas, y brindando diversidadaurctos u opciones para el
mercado meta.

La empresa busca obtener mas clientes invirtiendo en campaiiaskaé¢ingen redes sociales y

medios de comunicacion, diversificando productos, aumentando sus puntos de venta dentro y fuera
del pais, y por medioedpublicaciones, productos y/o colecciones disefiadas en colaboracion con
fiblogger® y emprendedores del medi o.

Dentro del plan de trabajo a un afio definido en el 2016, CeSarplanificado para el cuarto
trimestre el lanzamiento de su pagina web, sin embargo, esta iniciativa no pudo ser lograda.
Adicionalmente, realizaron otro intento para implementar su sitio con ayuda de una persona
externa, pero no vieron fruto de essbhjo.

Al ser disefiadores, los fundadores de Co.Ser tienen la capacidad de crear sus paginas web y
apoyarse en herramientas en linea gratuitas para implementarlas, sin embargo, al analizar esta
opcion han llegado a la conclusion de que estas herramienkas brindan las facilidades que
necesitan y por ende no han invertido tiempo en ello.

1.2.2. Descripcion del Problema

Como se puede observar en la seccion anterior, CoaStrsarrollado un plan de trabajo con el
objetivo de obtener mas clientes, fomentar la compra directa, contactar proveedores directos y
evitar intermediarios, publicar promociones y descuentos, dar a conocer sus nuevos productos y
colecciones, y mejoraus ganancias. A pesar de que han logrado despertar el interés en sus
productos en diversas tiendas en el pais y han participado en ferias, no han alcanzado el nivel que
esperan.

Adicionalmente, Co.Ser ha realizado esfuerzos por desarrollar su pagirmnwerhbargo, ha
encontrado dificultades para realizarlo de manera interna y la iniciativa que tuvo de hacerlo
mediante una contratacion externa no fue exitosa.

Contar con una estrategia tecnoldgica les permitiria reforzar su posicionamiento en el mercado,
facilitaria el logro de sus objetivos estratégicos, como contactar proveedores directos, fomentar
compras directas y expandirse al mercado internacional. Sus procesos podrian apoyarse en sistemas
digitales que les brinden facilidades como un mejor cbotmtable, estadisticas en tiempo real, y

la venta de sus productos por medio de plataformas electronicas.

Es por esta razon que se propone definir la estrategia digital necesaria para que Co.Ser logre
alcanzar sus objetivos estratégicos. Incluyendaosefidi de su sitio web utilizando la metodologia

de Arquitectura de Informacion (Al), la cual tomara en cuenta las mejores préacticas para el
desarrollo de paginas web, contemplard los distintos perfiles de usuario que la visitaran y procurara
brindar la infemacién que ellos buscan y necesitan.
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1.2.3. Trabajos Similares

Se pueden encontrar proyectos de graduacion que plantean dar solucidén a un problema similar al
descrito en este proyecto. Andr ®s David Garc2a G
estratégicodeemgoci os di gi t al para | a academia de baile
que dicha empresa incorpore tecnologias de informacién en las actividades del negocio, logrando

asi obtener ventajas competitivas y el cumplimiento de los objetivos englessdGarcia

Guzman, 2018)

En otro proyecto ||l amado APropuestas de un Pl an
empresa Tortillerza I lusi - -n, S. A. 0, Al l an David
Tecnologias de Informacién (PET I incorporar la tecnologia en la organizacién de forma

inteligente, dando el mayor valor al negocio en sus inversiones de TI. (Gutiérrez Vega, 2015)

Jos® Agust2zn Francesa Al faro en su proyecto fAArq
comercioelecr - ni co en Costa Ricad describe el trabajo
sitio web para este negocio por medio de la metodologia de arquitectura de la informacién.

(Francesa Alfaro, 2014)

Otro de los trabajos similares es el realizado por Edbldslas Zeledon, en su proyecto de

graduaci -n APropuesta de Model o de Gobernanza We
Tecnol -gico de Costa Ricao, en el cual propone u
presencia web de la universidad (Nadateddn, 2017)Se utiliza la arquitectura de informacion

como herramienta para garantizar que el contenido es gestionado de forma adecuada y asi poder

alinear el proyecto con los objetivos estratégicos de la institucion, buscando alcanzarlos.

1.3. Definicibndel Problema
¢,Cual es la estrategia digjtahsada en la arquitectura de informacion ek, deberia de seguir
Co.Ser para alcanzar sus objetivos estratégicos y potenciarse como negocio electrénico?

1.4. Justificacion

Este proyecto tiene como objetivo propoleeestrategia digitabasada en arquitectura de
informacion webde la compafiia Co.Ser que le permita potenciarse como negocio electrénico, a
continuacioén se brinda la justificacion del proyecto tomando como referencia el impacto que este
tendra.

1.4.1. Impacb

El impacto que se espera al proponer la estrategia digital para la empresa Co.Ser es permitir a la
empresa concretar su estrategia para aumentar sus ganancias, apoyandose en la tecnologia para
robustecer sus procesos, incrementando sus ventas, obtemiéndbentes, facilitando la

publicacion de sus nuevos productos y colecciones, fomentando la compra directa, dando a conocer
las promociones y descuentos, y mejorando su comunicacién con proveedores directos evitando
intermediarios. Ademas de obtenelastfacilidades como un mejor control contable, estadisticas en
tiempo real, y ventas de productos en linea.
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1.5. Objetivos

A continuacion se detalla el objetivo general y los objetivos especificos para este proyecto.

1.5.1. Objetivo General

Desarrollar una propuestie estrategia digitddasada en arquitectura de informacion web para la
empresa Co.Ser quepermita cumplir sus objetivos estratégicos y potenciarse como negocio
electronico.

1.5.2. Objetivos Especificos

1. Conocer el contexto de la empresa realizando una igaegin que abarque el analisis de
la organizacién, su sistema de actividades, su posicionamiento en el mercado, sus clientes,
sus proveedores, y la situacién actual de las tecnologias de informaciéon de la compafia.

2. Determinar unastrategia digitay dearquitectura de informacién welana la compafia
que ayude a cumplir los objetivos estratégicos

3. Disefiar el sitio web de la empresa Co.Ser mediante la metodologia de arquitectura de la
informacion.

4. Desarrollar un prototipo de la arquitectura de informapi@puesta.

5. Evaluar el prototipo para validar la solucién dada.

1.5.3. Alcance

El alcance de este proyecto se basa en los objetivos especificos, realizando un analisis de la empresa
bajo el modelo de negocios electronicos, enfocandose en plantear una esligitebjara la

compafia de forma tal que se apoyen los objetivos estratégicos, y disefiando su sitio web mediante

la metodologia de la Arquitectura de Informacion. El prototipo de la arquitectura que se desarrollara
sera un prototipo funcional, consideraral tiempo que se tiene para desarrollar el proyecto y

tomando en cuenta que lo que se busca es validar la arquitectura de informacién propuesta, por lo
que el prototipo contendra la arquitectura de informacién segun las plantillas creadas.

En la siguierg seccion se especifican los entregables que corresponden al alcance definido.

1.5.4. Entregables

El entregable principal serd un documento que contendra las siguientes secciones, entre otras:

0 Propuesta de estrategia digital, que contara con un analisis actuabdepaniia y el
planteamiento de la estrategia digital para alcanzar los objetivos estratégicos (situacién del
negocio, procesos del negocio, situacion actual de las tecnologias de informacién, direccién
de la estrategia digital, alcance de la estratdigital, identificacién de proyectos de la
estrategia digital).

0 Resultados del analisis bajo el modelo de negocios electrénicos: andlisis de las fuerzas
competitivas, identificacion del sistema de actividades, posibles mejoras mediante el uso de
Tecnolog2as de I nformaci - -n, Bams®ldi &i £ whhaj o

0 Resultados de la fase de investigacion: andlisis de contexto, analisis de contenido, estudio
competitivo, analisis de personas.

0 Resultados de la fase de estrategia: resumeuntsje, lecciones aprendidas, principales
recomendaciones o estrategias, mapa del sitio de alto nivel, plantilla de la pagina principal,
y patrones de disefio a utilizar.

0 Resultados de | a fase de disefo: mmspa del
(Awireframeso)

0 Implementacién del prototipo funcional de la arquitectura de informacion.

0 Reporte de resultados obtenidos en las pruebas de usabilidad realizadas con el prototipo.
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Capitulo 2: Marco Teodrico

El objetivo de este capitulo es brindar loa@eptos, definiciones y conocimientos necesarios para
una mejor comprension de los capitulos siguientes, dejando claros los pasos a seguir para dar
solucién al problema planteado y alcanzar los objetivos propuestos en este proyecto.

Las secciones de estapitulo son:

O¢ O¢ O¢ O«

O¢ O«

2.1

Caracteristicas de las pequefias y medianas empresas
Negocios electronicos
Comercio electrénico
Areas del comercio electronico
3 Comercio B2C
3 Comercio B2B
3 Comercio C2C
3 Comercio C2B
Tiendas virtuales
3 Proceso de compra
3 Métodos de pago
Arquitecturade Informacion (Al)
3 Fase de investigacion
3 Fase de estrategia
3 Fase de disefo
3 Fase de implementacién
3 Fase de administracion
Patrones de disefio
Pruebas de usabilidad

Caracteristicas de las Pequeiias y Medianas Empresas

Segun (Tamez, 2000), las caracteristiganerales de una empresa son:

O¢ O¢ O«

Es una entidad juridica con derechos y obligaciones regidos por la ley.
Es un ente econdmico creado principalmente con fines lucrativos.
Es una entidad social con el propésito directo de servir a la sociedad en la ques&anc

Por tradicion las empresas se clasifican en tres grandes grupos, (Tamez, 2000):

De servicios: producen un valor intangible, no ofrecen articulos en un mostrador que se
pueden adquirir en una tienda, el objeto del servicio no tiene natucalpraea.

Comerciales: se dedican principalmente a la compra y venta de bienes o productos,
obtienen un margen de utilidad, son intermediarias entre consumidor y productor.
Industriales: las que tienen como actividad principal la explotacion de recunsasasa

sin transformar su estado original; y las que a través de procesos especiales transforman
materia prima en otro producto de naturaleza diferente al adquirido originalmente.

Las empresas estan conformadas por distintos componentes: las persmtias, @as valioso,

quienes utilizan los materiales, ejecutan procedimientos y operan los equipos; los materiales, todo
objeto que, tras ser transformado por una serie de procesos, es entregado al consumidor como un
producto final; los sistemas, comporestoordinados por las personas con el fin de alcanzar la
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misidn, visidn, y objetivos de la empresa; los equipos, herramientas de trabajo e instrumentos
(Tamez, 2000).

Una empresa adquiere esta connotacion de pequefia y mediana empresa (PYME) de acuerdo a
diferentes significados en tiempo y lugar, por ejemplo, en un pais desarrollado un pequefio
comercio, no sera lo mismo que en un pais en proceso de desarrollo (Tamez, 2000).

Las PYMEs pueden ser clasificadas de acuerdo a dos criterios, segun el objetv@ersiga, el

criterio cuantitativo o el criterio cualitativo, el primero hace referencia al capital de la empresa, su
fuerza de trabajo o bien el volumen de produccién, mientras que el segundo califica el grado en que
apoya sus procesos en tecnolod@smercados que atiende, el nivel de organizacion y
especializacion (Tamez, 2000).

Caracteristicas mas comunes de una PYME, segun (Tamez, 2000):

0 Normalmente esta dirigida por una sola persona, por lo que no existe especializacion en la
administracion.

0 Existe una plantilla estrecha de personal, que deriva la posibilidad de que el director esté en
contacto directo con sus subordinados, lo que facilita la comunicacion.

0 La pequefia y mediana empresa trabaja hormalmente con un mercado reducido, que

constituye ua mayor dificultad para consolidarse como lider competitivo.

0 Mantiene una intima relacién con la comunidad de la que aprovecha mano de obra, materia
prima, etc.

0 No cuenta con mucho capital, le es posible invertir solamente en proyectos prioritarios.

0 El nivel de tecnologia aplicado a sus procesos resulta en ocasiones precario.

Ventajas de las PYMEs descritas por (Tamez, 2000):

0 A nivel macroeconémico, tiene una participacion notable en el PIB.

0 En paises subdesarrollados, su actividad es fundamental ecog&@uaalmente.

0 Es una fuente importante generadora de empleo.

0 Atiende con mayor facilidad pequefios nichos de mercado.

0 Sus métodos de trabajo y produccién son relativamente sencillos y accesibles a la mayoria
de la gente, asi que los requerimientos de rdarubra calificada suelen ser pocos.

0 Proporcionan bienes y servicios que satisfacen principalmente a gente que no cuenta con

una posicién desahogada.

Las PYMEs juegan un papel preponderante en el desarrollo econémico de cualquier pais, hacen una
valiosa catribucion al producto interno bruto (PIB), son grandes generadoras de empleo, se
convierten en motores para traer nuevas tecnologias, e indiscutiblemente, son un agente motivador
de crecimiento (Tamez, 2000).

2.2. Estrategia digital

La estrategia digital corste en aprovechar los recursos digitales para crear nuevas capacidades de
Tl en la empresa, esto permite crear nuevos productos y servicios digitalizados, y a la vez digitalizar
la informacion a su alrededor, de esta forma la empresa puede obtenerdserdficinas

empresas que sacan provecho al maximo de los recursos digitales son: Amazon, Netflix, Microsoft
y Uber, por mencionar algunas (Garcia Guzman, 2018).

Para extender el rango y alcance de la estrategia digital la empresa debe reformular su
infraegructura de Tl y los procesos de negocio relacionados. En este aspecto, las PYMES al no
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tener infraestructuras robustas ni procesos organizacionales pesados dependientes de ella, tienen
ventaja y pueden adoptar una estrategia digital de forma &gil deleidlexbilidad de
transformarse que poseen (Garcia Guzman, 2018).

La estrategia digital define una forma diferente de hacer negocios al aplicar la tecnologia digital
para mejorar la rentabilidad y los procesos de negocio, esto impacta tanto a los abiertel
personal de la empresa (Garcia Guzman, 2018).

El modelo de desarrollo de estrategia digital adaptado por (Garcia Guzman, 2018) consiste en:

A. Analisis estratégico: analizar ambiente externo y recursos internos.

B. Objetivos estratégicos: analizar l#sian, vision y objetivos estratégicos.

C. Definicion estratégica: generar proyectos, evaluarlos y seleccionar los que mejor se alineen
con los objetivos estratégicos de la empresa.

D. Implementacién estratégica: planeamiento, ejecucién y control.

2.3. NegociosElectrénicos

Las tecnologias de informacion y comunicaciones (TICs) han intervenido en todos los dmbitos del
ser humano, en lo social, lo politico, lo cultural y el desarrollo econémico. El sector empresarial
mundial, no se escapa de ello, por lo queeahplicadas en las relaciones comerciales,

notablemente los modelos tradicionales de negociar se ven modificados. Esto es lo que provocb el
surgimiento de los llamadosheisiness o negocios electronicos (Perdigén Llanes et al., 2020).

Segln Manuel Castslinegocios electrénicos no son sélo los niegogue se llevan a cabo en linea

sino una nueva forma de hacer negocios, toda clase de negocios, por, con y en Internet y otras redes
informaticas-con varias formas de enlace con procesos de producciérsgdcamnes fisas in situ

(Castells, 2001).

Los negocis electronicos se definen comacaplicacion de las tecnologias digitales en las empresas
para habilitar funciones productivas y administrativas que facilitan la compraventa de bienes y
servicios, y elntercambio de inform@on a través de canales en lifardigdn Llanes et al.,

2020). Por medio de sistemas digitales especializados, las empresas son capaces de gestionar sus
recursos (sistemas ERP), gestionar la cadena de suministros (sistemas §GMj,lantoma de
decisiones, e interactuar con los clientes (sistemas CRM).

Los negocios electronicos abarcan distintas actividades, se puede decir que es un concepto
realmente amplio, incluye actividades como la banca en lingerkétingdigital y elcomercio
electrénico. A nivel global los negocios electrénicos han tenido un crecimiento significativo, en el
2018 el 75% de los usuarios de Internet realizaron compras electrénicas, segun registros del sitio
Global Web Index (Perdigon Llanes et al., 2020)

Internetda mayoes oportunidades a las empresas para establecer difersnédsgias de
posicionamiento, mas de lo que lo han hecho las generaciones piststamlogias de
informaciéon(Porter, 2001)

Segun Portercada empresa, ya sea que esté establecida o que esté iniciando, puede sacar provecho
de Internet si lo ve como un complemento, las ventajas que ya tengan las podrian reforzar bajo una
estrategia adecuadaontrario a lo que algunos han argumentagjostle hacer que la estrategia
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sea menos importantternet en realidad hace que la esgit sea mas esencial que nunca
(Porter, 2001)

Porter plantea 5 fuerzas que dan forma a la competencia en la industria (Porter, 2008), son las
siguientes:

~

0 Amenaza denuevos entrantesios nuevos competidores luchan por adquirir participaciéon
de mercado y traen nuevas capacidades al ingresar en un sector, esto ejerce presion en los
precios, costos y tasas de inversion necesarias para competir. La amenaza de nuevos
compeidores se ve condicionada por las barreras de entrada existentes y la reaccion que
tengan los actores ya establecidos frente a los nuevos entrantes.
0 Amenaza de productos o0 servicios sustitutotos sustiutos estan siempre presentes,
cumplen la misma fum@n o al menos realizan algo similar, al poder ser muy distintos al
producto original que sustituyen, en ocasiones no es facil identificarlos.
0 Poder de negociacién de los compradorelas clientes poderosos pueden hacer que los
competidores se enfrententenellos, perjudicando la rentabilidad del sector, al exigir
mejor calidad y mejores servicios, los costos se ven incrementados y al obligar a que los
precios bajen, son capaces de capturar mas valor para ellos.
0 Poder de negociacion de los proveedordss proveedores poderosos pueden extraer
rentabilidad de una industria, pueden cobrar precios mas altos, restringiendo la calidad o los
servicios, trasladando sus costos a otros participantes, capturando una mayor parte del valor
para si mismos.
Rivalidad entre los competidores existenteda rivalidad entre competidores puede
disfrazarse de muchas formas, por ejemplo, descuentos de precios, lanzamiento de nuevos
productos, campafias de publicidad o mejoramiento del servicio. La rentabilidad del sector
se ve imitada si hay un grado alto de rivalidad.

O«

Una empresa puede definir su estrategia, o mejorarla, basandose en un analisis de las 5 fuerzas y su
entorno, sin embargo, no es la Unica teoria existente que tiene ese fin.

A finales de | 0e8s7808syebrangipsios del lentorno o
hacia este andlisis sectorial y de la competencia. Porter fue uno de los pioneros en aplicarlo para
determinar la rentabilidad de la empresa. En ese periodo la literatura sobre la estitatga

sobre estos temas dominantes, dirigiendo la atencion hacia el analisis del entorno (Suarez

Hernandez & Ibarra Mirén, 2002),

A finales de |l os 8006s e inicios de |l os 900s se e
capacidades de lasganizaciones, por lo que el analisis para obtener ventajas competitivas no se
enfocd en el entorno si no hacia lo interno (Suarez Hernandez & lbarra Mirén, 2002).

La vision convencional de la ventaja competitiva se orienta hacia sus fuentes genée@as, 0 s
ventajas en coste y diferenciacion, la perspectiva basada en los recursos en cambio se centra en los
recursos y capacidades que estan en la base de esas {Euotajes Hernandez & Ibarra Miron,

2002)

Para examinar como una empresa puede crear utegaveampetitiva, seguiin este enfoque, se debe
determinar cudles son sus recursos individuales y sus capacidades, analizando también como
trabajan en conjunto esos recursos y esas capacidades (Suarez Hernandez & Ibarra Mirén, 2002).

Los recursos o activossfcos de una empresa estan compuesto por el conjunto de factores
disponibles y controlables por la empresa para desarrollar una determinada estrategia competitiva
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se clasifican en financieros, fisicos, humanos, tecnoldgicos y reputacion. Por dagarte,

capacidades o competencias son un conjunto de conocimientos y habilidades, e incluso tecnologias,
gue surgen del aprendizaje colectivo de la organizacion, consecuencia de la combinacién de
recursos, de la creacion de rutinas organizativas, que seotlasgvor intercambio de informacién

con base en el capital humano de la empresa, y dependen del sistema desneéntizgracion del
personalSuérez Hernandez & Ibarra Mirén, 2002)

En la siguiente imagen, Figura 1, se observa el marco practicagrez® Ibarra comentan,
compuesto de 5 pasos para formular una estrategia empresarial basada en los recursos y
capacidades.

4. Seleccionar las estrategias
.que aprovechen mejor las ( - :
‘capacidades de la empresa. | ESTRATEGIA - -
‘en'larelacién consus - | b= - '
oprtunidades externas.

3, Evaluar el potencial

de generacion de renta : :

de los recursos/capacidades f&?ﬁg&%ﬁfﬁl{A 5. Identificar

‘en términos de su potencial {4 COMPETITIVA las carencias de

para crear, mantener y SOSTENIBLE recursos.(gaps) que

desarrollar una ventaja bl tr se necesitan cubrir,

'competitiva. Invertir en reponer,
—= aumentar y mejorar

2. Identificar las capacidades - Lzséeg:gsfgsgasms

de la empresa; ;que puede CAPACIDADES > 1 eMpresd.

hacer la empresa?

1. Identificar los recursos

de la empresa y localizar - : :

las fortalezas y debilidades RECURSOS -

relativas respecto a
. los competidores.

Figura 1: Marco practico para la teoria de los recursos y las capacidades dado por Grant 1991
Fuente:tomado de (Suarez Hernandeibarra Mirén, 2002)

En 1991, como resultado de un simposio sobre la vision de la empresa basada en los recursos, RBV,
siglas en ingl ®s Bpsa?Wwaewbr evomab&dRéseuraeest e
tanto las diferencias en desempefio de las empresas, como las oportunidades Unicas que cada
empresa tenia (Lockett & Thompson, 2001).

En el modeldRBV, resumido en la Figura Ig condicién basica y necesapara que ocurra una
situacion de ventaja competitiva es que las eragresmpetidoras seieterogéeas, es decir, que

sean distintaen términos de sus recursos. Ello ocurre cuando algunas empresas poseen recursos
anicos duraderos, espitizados y no eamercializables y superioresgliosos, escasosdfficiles de

imitar o sustituir Ademas, se deben dar dos condiciones para que un recurso o capacidad
proporcione una ventaja competitiva. Primero, que el recurso o capacidad sea escaso, pues si esta
ampliamente disponible en el sector se convertira en un requisito para cqmepetiro una fuente

de ventaja(Suarez Herndndez & Ibarra Mirén, 2002).
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2.4. Comercio Electronico

El comerco electrénico es definido conte serie de herramientas tecnol6gicas dedig@onen
todos los participantes de la cadena de distribucion, incluyendo a los detallistagepeer al
consumidor fina(Tamez, 200Q)

El comercio ha sido una de las actividades basicas de la humanidad a lo largo de la historia,
iniciando por el trugue, intercambiando un producto por otro, dentro de una misma regién. Luego
surgen mercaderes, que comercializaban en varias regiones. Mas tarde el comercio se dio
transportando en barco los productos. EI mismo transporte se volvié una actividad comercial,
nacieron empresas que se dedicaron exclusivamente al transporte de productos de un continente a
otro. Y finalmente, la tecnologia rompi6 barreras geograficas, permitiendo comprar productos desde
cualquier parte del mundo mediante el comercio electrémimméz, 2000).

Por medio del comercio electrénico las empresas pueden situarse en cualquier parte del mundo,
pueden ser mas eficientes y mas flexibles, dando una mejor respuesta a las necesidades del cliente.
El comercio electronico permite a proveedoretigntes participar de un mercado global 24/7

(Tamez, 2000).

2.4. Areas del Comercio Electronico

Existen diferentes modelos de comercio electrénico, definidos por los actores gque intervienen en ese
intercambio o0 negociacion y la forma en el que lo realizameHod mas populares se encuentran:
empreseempresa (B2B), empresdiente (B2C) y clienteliente (C2C) (Perdigén Llanes et al.,

2020).

A continuacion se detallan estos distintos modelos de comercio electrénico:

2.4.1. Comercio B2C

Comercio orientado hacia elrgumidor final. Por medio de Internet la empresa oferta sus

productos, de forma electrénica el cliente realiza el pago y recibe con una entrega fisica su
producto. Este tipo de comercio electronico también se abarca la venta de servicios. (Tamez, 2000)

2.4.2. Comercio B2B

Comercio de empresa a empresa, contempla toda la gama de acciones que pueden ocurrir entre dos
organizaciones, como compras, administracion de proveedores, pagos, abastecimientos, y tareas
como soporte. En los ultimos afios el 80% del comercatréteéco lo representa esta modalidad. Se

dan alianzas o asociaciones entre compradores y vendedores, en lo que se conece como e
marketplaces. Como ventajas se da una reduccién de costos por transaccion, se reducen los tiempos,
se aumenta la eficiencia s operaciones, hay mayores fuentes de suministro (Torres Castafieda &
Guerra Zavala, 2012).

El concepto de empresas y organizaciones virtuales también esté estrechamente relacionado con

B2B. fAUna empresa virtual es stentesconendbjgtvot er oper ab
com¥n, donde | as empresas pueden funcionar junta
(Afsarmanesh et al., 1998)

Se puede describir como una Organizacion Virtual a la alianza temporal de varias organizaciones
gue trabajan juntas, cqrarten sus habilidades, competencias y recursos con el fin de responder
mejor ante las oportunidades comerciales que se les presenten (Garita, 2004).
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Las empresas se unen, forman redgsresariales y alianzas mutu&b entorno empresarial virtual
se pued describir como una red con un grado muy alto de informacion compartida e intadambi
entre sus empreséSarita, 2001)

De esta forma, varias empresas pueden compartir recursos estratégicamente dentro de la empresa
virtual para proporcionar un produagcservicio determinado. En el mejor de los casos, esta
asociacion virtual conducira a una reduccién del tiempo de produccién, menores costos de
produccion y una mejor explotacion de las oportunidades de merct@opteas ventajas
potenciales(Afsarmaresh et al., 1998)

Cada empresa se comporta como un agente dentro de un sistema multiagente, las tareas son
distribuidas entre las empresas que conforman la empresa virtual, cada nodo realiza tareas
especificas buscando alcanzar el objetivo comun (Gadifd,) 2

2.4.3. Comercio C2C

Tanto el vendedor como el comprador son consumidores finales. Los consumidores con intereses
comunes se asocian, apoyandose en infraestructuras existentes, intercambiando ideas, conocimiento
o productos. Los consumidores a través deplataformaactiananto como compradores como
consumidores. Por ejemplo, la comunidad en linea de eBay (Torres Castafieda & Guerra Zavala,
2012).

2.4.4. Comercio C2B

En este modelo de comercio electronico el cliente o un grupo de clientes realiza una oferta a la
empresa. Incluye toda transaccion electrénica que se dé desde el consumidor hacia la empresa
(Martinez & Adriano, 2019).

2.5. Tiendas Virtuales

Los avances tecnolégicos traen facilidades a los compradores, aun cuando algunas personas
extrafien visitar los anaqesly visitar el centro comercial, el consumidor moderno prefiere realizar
muchas mas cosdesde la comodidad de su hogar, y el comercio electronico les permite disponer
de los productos desde su computadora sin necesidad de desplazarse (Tamez, 2000).

Segin (Tamez, 2000) las siguientes son ventajas que ofrecen las tiendas virtuales a sus clientes:

0 Menor tiempo dedicado a la compra, sin filas ni trafico

0 Gastos derivados como gasolina o pasajes son eliminados
0 Mayor libertad para comparar articulos o precios

0 Pagos y tramites sin papeleos

0 Catdalogos virtuales atractivos

0 Realizar pedios 24/7

0 Atencion al cliente personalizada

La compra electrénica tiene como principal problema la desconfianza del cliente, tanto en el

producto como en el vendedor, al no teneradotdirecto con ello§amez, 2000). Sin embargo,

esa barrera es superada y se puede observar en acciones como la banca en linea o las suscripciones a
canales de entretenimiento en las que el cliente da los datos de sus tarjetas sin inconveniente.

Elaut or (Borja Castillo, 2020), en su investigaci
para microempresas comerciales persada pl ant e a claoaplicacidm depontereis i s q u e
electronico sinfluye para mejora de la rentabilida€ lds micrempresas comercialdsego de un
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analisis de 380 microempresasRaeTy el autor da la aceptacion de la hipotesis de acuerdo a los
resultados obtenidos en su estudio, demostrguddas variables analizadagesiian una alta
correlacion. Cocluyendo fimlmenteque es viable que las cnoempresas comerciales en Rera
puedan adoptar el comercio electrénico en sus negocios y asumir riesgos, para la obtencion de la
fidelizacion de sus clientes de afios, ante la expansion de las franquicias internaciaiales en
formato de tiendas conveniencia, que estan teniendo mayaipzeidn en el mercado cada afio
(Borja Castillo, 202Q)

Lo anterior da pie a incentivar a las PYMES a incursionar en el comercio electrénico por medio de
tiendas virtuales, con el fin de qaktengan beneficios y logren una permanencia sostenible en el
tiempo y no se vean amenazadas por franquicias internacionales (Borja Castillo, 2020).

2.5.1. Métodos de Pago

En las tiendas virtuales se puede encontrar gran variedad de métodos de pago, estaczefdal

a laregién o la decisién que la empresa haya tomado de las opciones para cobrar a sus clientes.
Algunas de las opciones mas comunes son: tarjeta de débito, tarjeta de crédito, transferencia,
efectivo a la hora de entrega, billeteras digitaleseetras (Wix.com pagos, 2022).

2.6. Arquitectura de informacion (Al)

Los autores (Morville et al., 2015) en su I|ibro
dan 4 definiciones para la Arquitectura de Informacién (Al), esto debido a que, seggmcioman,

es muy dificil dar una sola definicién que abarque todo lo que la Al comprende. Las definiciones

para Al que ellos presentan son:

0 El disefio estructural de ambientes de informacion compartida

0 Lacombinacién de sistemas de organizacion, etiqudtddgueda, y havegacion dentro de
sitios web e intranets

0 Elarte y la ciencia de dar forma a productos y experiencias de informacién para respaldar la

usabilidad y facilidad de encontrar
0 Una disciplina emergente y comunidad de practica enfocada en tevairicipios de
disefio y la arquitectura al panorama digital

Para ejemplificar esta dificultad de dar una sola definicion, ellos también lo comparan con el hecho
de que ningun titulo captura completamente el significado de un documento, o, ningln dmcument
representa de forma precisa el significado previsto por su autor (Morville et al., 2015).

Intentando que los lectores comprendan mejor, ellos aclaran ¢,qué no es Arquitectura de
Informacion?:

0 Disefio grafico no es arquitectura de informacion
0 Desarrollo desoftware no es arquitectura de informacion
0 Ingenieria de usabilidad no es arquitectura de informacion

Y aseguran que al empezar a trabajar en el disefio y construccion de sitios web, la persona se
encontrara trabajando entre las areas grises de todassegaéds (Morville et al., 2015).

2.7. Metodologia de Al

Con el pasar de los afios se fue observando que la creacion de sitios web no era una tarea sencilla'y
requeria de paciencia, por lo que (Morvéteal., 2015) describen un abordaje por medio de fases,
en la Figura 2 se muestra la metodologia que plantean:
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Project
lﬁesearth —— Strategy ———m= Design —— |I'|'||:I|E“I'I'rEI'I'[HIiIZII'|I —— Administration
' Program
Figura 2: Metodologia de Al
Fuente:tomado de (Morville et al., 2015)

La primera fase es la de investigacit@séarch en el idioma inglésgeguida de la fase de
estrategiagtrategy, luego la fase de disefidesigr) para finalizar con la fase de implementacion
(implementatioly con lo cual se obtendria como resultado un sitio web basado en la metodologia,
sitio al cual debe darseseguimiento con la fase de administraciédn{inistratior). A

continuacion se detalla cada una de las fases mencionadas.

2.7.1. Fase de investigacion

El objetivo de esta fase es tener un contexto claro de la organizacion, sus objetivos, las audiencias
meta, el catenido, y la arquitectura de informacion si ya existiera. Por medio de revision de
materiales, reuniones, estudios y métodos, se obtiene esa contextualizacion y se explora la
informacién (Morville et al., 2015).

2.7.2. Fase de estrategia

El resultado de la fagie investigacion es el insumo para esta fase, con la comprension contextual
obtenida se desarrolla la estrategia de arquitectura de informacién. La estrategia define los niveles
mas altos de estructuras de organizacion y navegacion del sitio, tambié¢e spggede

documentos y da un esquema de metadatos aproximado, por o que proporciona un marco de alto
nivel para la arquitectura de informacién, dando la direccion y limitando el alcance del proyecto
(Morville et al., 2015).

2.7.3. Fase de disefio

En esta faseesdefine la arquitectura de informacion basandose en la estrategia determinada en la
fase anterior, se crean planos detallados, plantillas y esquemas de metadatos. Es la fase donde
tipicamente los arquitectos de informacién realizan la mayor parte dgbtrilm mal disefio puede
arruinar la mejor estrategia, es importante la atencion de todos los detalles (Morville et al., 2015).

2.7.4. Fase de implementacién

Los disefios se van construyendo, probando y lanzando, por ende, se van poniendo a prueba. El
arquitecto @ informacion organiza, etiqueta, prueba y soluciona problemas durante esta fase.
También desarrolla documentacion y capacitaciones con el fin de garantizar que a lo largo del
tiempo la arquitectura de informacion tenga el mantenimiento requerido y agléMadille et al.,
2015).

2.7.5. Fase de administracion

Esta fase es un periodo de evaluacion y mejora continua de la arquitectura de informacién del sitio
desarrollado, incluye tareas diarias de monitoreo, etiquetado de documentos, recepcion de
comentarios y teoalimentacién de los usuarios. Se deben identificar oportunidades de mejora,
realizando redisefios mayores o0 menores. Se busca alcanzar la excelencia en el sitio (Morville et al.,
2015).

2.8. Patrones de diseio
Un patrén es una solucion de disefio a un problemarente, de manera que facilmente se
encuentren soluciones sin tener que fireinventar
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ahorrar tiempo y da guia para alcanzar un disefio ya probado y asi garantizar desde su concepcion
que el sitio web ser@ncional y que cumplira con las caracteristicas necesarias para el facil uso de
los usuarios finales.

Los patronepermiten concentrar energias en resolver nuevos problemas, en lugar de problemas
gue se haresuelto cientos de veces anféan Duyne et la, 2003). Al no existir dos negocios
exactamente iguales, los patrones forman ung pasedeben ser adaptados a las necesidades
propias de cada empresa. Al tener cada negocio un escenario diferente y condiciones distintas, los
desarrolladores o disef@s pueden tomar varios patrones y combinarlos para tener soluciones
acertadas de acuerdo a los requerimientos propios de la empresa.

Los patronesa un vocabulario comyrun lenguajejue le permite a usted y a su equipo articular
una\ariedad infinita @ disefios Wefvan Duyne et al., 2003).

En la siguiente tabla, Tabla 1, puede observarse la clasificacion o agrupamiento que dan los autores
(Van Duyne et al., 2003) para los patrones, cada grupo esta conformado por patrones con temas
relacionados, la sugencia que dan los autores es que entre mas temprano esté el grupo en este
esguema, mas temprano debe ser utilizado en el proceso de disefio.

Identificador del grupo | Nombre del grupo

A Géneros del sitio

Creacioén de un marco de navegacion

Crear ungagina de inicio poderosa

Redaccion y gestion de contenido

Construyendo confianza y credibilidad

Comercio electrénico basico

Comercio electrénico avanzado

I O|MmM{mMm[O|O|®

Ayudar a los clientes a completar tareas

Disefios de pagina efectivos

J Hacer quda blsqueda en el sitio sea rapida y relevante
K Facilitando la navegacién
L Acelerando tu sitio

Tabla 1: Grupos de patrones de disefio
Fuente: Elaboracion propia basado en (Van Duyne et al., 2003)

En el |l i bro AThe desi gmlprocésses fortcrafsng a costotoenteredn s prin
Web experienceo de (Van Duyne et al., 2003) y en
(Garita, 2009), cada patron esta relacionado con otros patrones, creando una red de patrones valiosa
que provee uaforma agil de ubicar los patrones necesarios de acuerdo a las necesidades de disefio.
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Los patrones més relevantes para este proyecto se pueden observar en la siguiente tabla, Tabla 2,

gue resume sus caracteristicas principales:

Id

Nombre

Problema

Solucion

Al

Comercio electrénico
personal

Los clientes aprecian la
comodidad de realizar pedidos
en linea, pero si un sitio es
€engorroso, sus precios y
politicas estan velados, 0 no
parece brindar un beneficio
personal, se van.

Diferencie su sitio para que
los cientes sepan por qué €
atractivo y valioso.
Proporcione a los
compradores herramientas
de exploracion y basqueda
proporcione informacion
completa y detallada sobre
sus productos y servicios.
Haz que tu sitio sea
accesible para todos. En
cada pagina, tluya enlaces
claros a su politica de
privacidad y seguridad,
politicas de manejo y envio
politica de devoluciones y
preguntas frecuentes.
Permita que los clientes
recolecten articulos y pagu
rapidamente, con minima
distraccion.

A7

Sitios valiosos de
compafias

Los sitios de la empresa debet
abordar las necesidades de
muchas audiencias, pero un si
gue no equilibre estas
necesidades en proporcion al
tamafo de la audiencia no
tendra éxito.

En la pagina de inicio de la
empresa, en la parte super
de la pagina, dedigue el 95
% del area y los enlaces a
grupos de visitantes que
representan el 95 % de la
poblacién total de visitantes
y mantenga el area restants
los enlaces para los grupos
de visitantes que represant
el 5 % restanteJtilice el pie
de pagina de la pagina de
inicio para proporcionar
enlaces explicitos para cad
grupo, incluidos los de la
categoria del 5 por ciento.
Equilibre el espacio para st
marca con las necesidades
de navegacion de su public
objetivo. A lo largo del sitio,
concentre la atencién en los
roles especificos de sus
clientes y use propuestas d
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valor que entenderan.
Incluya presentaciones
detalladas y listas de
informacion para mantener
los visitantes interesados s
quieren saber mas.

All

Habilitacién de
Intranets

Las empresas necesitan
empleados para ser mas
productivos, pero cada
empleado tiene
responsabilidades que cambial
con el tiempo. Los empleados
no deberian tener que aprends
constantemente sistemas
informaticos completamente
nuevos para llevar a cabo sus
nuevas responsabilidades.

Proporcione un area segur:
personalizada para cada
empleado, donde el
empleado puede ir para vel
una lista de aplicaciones e
informacion. Enumere las
solicitudes pendientes
actuales de los empleados
otros y cualquier solicitud
perdiente hecha de ellos.
Active automaticamente
nuevas solicitudes a través
de un flujo de trabajo de la
aplicacion. Apoye el
aprendizaje de los
empleados mediante el usg
de una terminologia
coherente en toda la intrang
y mediante el disefio de
interfaces cherentes para
sus aplicaciones web.

Bl

Mudltiples formas de
navegar

Los clientes navegan por los
sitios web de muchas maneras
Si alguna de las herramientas
clave de navegacion es dificil ¢
encontrar o falta, los visitantes
encontraran el sitio tedioso de
usar.

Para asegurarse de que su
visitantes completen sus
objetivos, coloque sus
herramientas de navegacio
de buasqueda y exploracion
en la parte superior e inicia
de la pagina. Coloque las
herramientas de navegacio
del paso siguiente en la pal
superor, pero al lado
opuesto del inicio, asi comd
también en la parte inferior
Incluya siempre
herramientas de navegacio
gue relacionen y promueva
para que los clientes
encuentren cosas que de o
modo se perderian, pero
coloque estas herramientas
mas abg en la pagina.
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B2

Contenido navegable

Explorar el contenido de un sit
puede ser dificil si la
informacién no esta organizad
0 si no hay indicaciones de
navegacion claras y coherente
para encontrar el contenido y
volver a él mas tarde.

Organice su autenido de
varias maneras, en
categorias que tengan
sentido para sus clientes y
las formas intuitivas en que
piensan sobre como realiza
sus tareas. Cree herramien
de navegacion y sefiales q(
permitan a los clientes sabg
donde estéan, adénde puedg
ir y céomo volver. Cree cada
pagina con su propia
jerarquia de lectura para qu
los clientes puedan
escanearla rapidamente.

Cc2

Propuesta de valor

En muchos sitios web, las
personas a menudo no saben
cuando llegan lo que ofrece la
empresa o el sitio.

Supropuesta de valor es ur
anuncio de sitio que debe
articular de manera
persuasiva la singularidad (
su empresa. Use la lluvia d
ideas en equipo para
desarrollar ideas y refine la
mejores ideas en una lista (
los diez mejores candidatos
Para determinda mejor
propuesta de valor, pida a
sus clientes que califiquen
cada promesa segun su
importancia y singularidad.
Coloque la propuesta de
valor junto al logotipo de su
pagina de inicio para un
escaneo rapido y una
exposicion maxima.

D1

Plantillas de pagias

Si un sitio no es consistente de
una pagina a otra, sera dificil
para los clientes navegar y
dificil para los administradores
dar mantenimiento.

El formato o estructura de
las paginas debe ser
consistente

E1l

Marca del sitio

La marca es algo mas que un

logotipo y un lema. Los cliente
necesitan saber donde estan y
pueden confiar en ese lugar, q
provee algo importante y Unicg

El logo se mantienen en
todas las paginas. Ser
consistentes en el estilo de
sitio. Tener un tamafio
moderado para el logo

y localizado en la esquina
superior

izquierda.
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E5 | Sobre nosotros Muchos sitios web tienen una | Recopile informacion de
gran cantidad de informacion | antecedentes en las pagina
bésica util que es distinta del | Acerca de nosotros. Estas
enfoque principal del sitio web| paginas deberian ayudar a
como informacién de contacto| las personas a aprender m:
relaciones publicas. Necesita | sobre quién es usted, qué
una forna de organizar toda eg hace y por qué pueden
informacion. confiar en usted. Debe

incluir cosas omo un perfil
organizacional, informacion
de contacto, descargos de
responsabilidad e
informacion legal, clientes y
socios, oportunidades de
empleo, relaciones publicag
relaciones con
inversionistas, relaciones
con la comunidad, créditos
del sitio y pregatas
frecuentes.

F2 | Detalles limpios del Al comprar, los clientes quiere| Elementos importantes

producto ver detalles del producto para | arriba del pliegue: la

tomar sus decisiones de comp| navegacion general,

Ellos también deben confiar er] imagenes, descripcion

un vendedor antes de decidirs{ basica, precio, agregar al

realizar la compra. carrito, tiempos estimados
de entrega. Elementos
secundarios debajo del
pliegue: descripcién
completa, comentarios,
productos relacionados.

F3 | Carrito de compras Los clientes quieren recolectar Dar facil acceso al carrito d
comprar varios articulos en un{ compras desde cada una d
sola transaccion. El carrito deld las paginas del sitio.
ser simple y util pero con Incluir el detalle de los
moderacioén, deben facilitar los| productos como: nombre,
cambios en el pedido (cantidaq breve descripcion,
de articulos y sus disponibilidad, precio,
configuraciones). cantidad, opcién de elimina

el producto, informacion de
envio, impuestos y
subtotales.

G1 | Productos destacados | Los clientes encuentran valor § Mostrar categorias distintas

ver productos especificos com
recomendaciones o destacadg
de lo contrario, las listas de
productos pueden parecerles

como productos mas
vendidos, recomendacion o
admnistrador, etc.
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tediosas e insipidas.

G2 | Ventas cruzadas Los usuarios aprecian escuchg Permitir agregar un product
sobre productos relacionados | relacionado de forma répidg
gue sean complementarios o0 | y sencilla, sin tener que
mejores que la opcidén que hanl abandonar el contexto
elegido. Realizar esto en linea| actual. Mostrar los productc
requiere mucha prudenciay | relacionados nuevamente €
planificacion. el proceso de pago.

G7 | Seguimiento de pedido| Los detalles sobre el estado d§ Permitir a los clientes inicia

e historial pedido y su envio son sesién para revisar sus
importantes para los clientes. | pedidos y modificarlos.
costo de procesar consultas dd Mostrarles el historial de su
los clientes al no encontrar est| compras y el estado de los
informacién con facilidad, pedidos (pendiente, enviad
realmente se ve incrementado| entregado).
draméticamente.

H7 | Preguntas frecuentes | Responder a los clientes las | Agrupar preguntas en un
mismas preguntas consume | esquema organizacional pg
mucho tiempo y es costoso. | relacionarlas. Si hay gran

cantidad, incluya funciones
de busqueda. Dar acceso g
seccion de preguntas
frecuentes desde cada una
las paginas del sitio.

J1 | Mddulo de accion de | En muchas ocasiones los Disefiar la busqueda del sit

busqueda clientes quieren pasar de una | de forma que sea rapida (c
pagina a otra aofacilidad, pero| palabras clave, o frases) y
las paginas de busqueda no sq ser necesario agregar
los permite al ser tediosasy | secciones o categorias en
complejas. esta seccion de busqueda.

K17 | Mapa del sitio Ubicar informacién en el sitio | Brindar al usuario un mapa
en ocasiones puede resultar nl del sitio estructurado y
dificil, especialmente si no es | organizado, con todas las
tan intuitivo por donde iniciar | paginas que se pden
esa busqueda. acceder en el sitio.

La Tabla 2 detalla los patrones de disefio mas relevantes para este proyecto, segun el disefio que se

Tabla 2: Patrones de disefio relevantes
Fuente: Elaboracion propia basado en (Van Duyne et al., 2003)

desea proponer para el siieb de la empresa.

2.9. Pruebas de usabilidad

La usabilidad es el rango en el cual un producto, en un contexto de uso especifico, puede ser usado
por un grupo de usuarios determinado, para alcanzar metas definidas de forma efectiva, eficiente y
satisfactoria. E la percepcion que se obtiene al completar una tarea en particular en un sistema,
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midiendo qué tan consistente, organizado, eficiente, productivo, facil de usar e intuitivo fue el
proceso seguid(BaezaYates et al., 2004)

La usabilidad significa estaeguro que algo funciona bien, que una cosa (sitio web, jet de combate,
puerta rotatoria) sea utilizada por cualquier persona realmente de la forma que se ided, sin terminar
frustrado(BaezaYates et al., 2004)

Existen métricas y métodos que tienen conjetio hacer que los sistemas sean faciles de usar y
faciles de aprender, esto lo abdecangenieria de usabilidad. Disciplina que provee técnicas
estructuradas para alcanzar un nivel éptimo de usabilidad en el disefio de interfaces de usuario en el
proceso de desarroll(BaezaYates et al., 2004)

La usabilidad tiene cinco atributos segun (Baéates et al., 2004):

1. Facilidad de aprendizaje: el sistema debe ser sencillo de aprender, de tal manera que el
usuario pueda comenzar rapidamente a utilizarlo

2. Eficiencia: debe ser eficiente en su uso, de forma que al aprender a usarlo el usuario tenga

un nivel de productividad alto

Retencidn sobre el tiempo: su uso sera facil de recordar

Tasas de error por parte de los usuarios: qué tan frecuentemente el usSUstIRCECKITES Y

cual es la gravedad de éstos

5. Satisfaccidn subjetiva: qué tan placentera es la utilizacion del sistema para los usuarios

hw

Conaocer la usabilidad de una aplicacién no es tarea sencilla, hay muchos aspectos a tomar en cuenta
como el comportamentodel usuario y del sistema. Al detectar problemas que afectan el
aprovechamiento de un producto (sea web 0 no), este puede ser mejorado dramaticamente (Baeza
Yates et al., 2004).ds evaluadores tienen la responsabilidad de observar y analizar a lossysuari

al identificar problemas entonces se puede mejorar el sistema haciendo los ajustes que corresponda.

Hay gran cantidad de pruebas que se pueden aplicar para medir la usabilidady éB=eraal.,
2004) menciona 3 categorias de pruebas de usabilidad:

~

0 Pruebas automatizadas: con sistemas de evaluacion automética se identifican ciertos
aspectos, inclusive simulando la actividad de usuarios

0 Pruebas con usuarios reales: se invita a usuarios a utilizar el sistema y completar ciertas

tareas, puede monitorears no, grabarse para un analisis posterior, o bien pedirle a los

usuarios que hablen en voz alta todo lo que piensan, es un mejor modelo que el anterior al

incluir el factor humano, que no sera igual en una prueba automatizada

Pruebas con usuarios experteon personas gue poseen el conocimiento necesario para

utilizar la aplicacién y ademas emitir un juicio valido respecto a ella, contribuyen a

identificar errores y proponen alternativas para solucionarlos

O«

Un portal web no es un producto acabado, sirmeguescalable y flexible, es necesaria una
innovacién continua para mejorarlo y expandir los servicios ofrecidos. Estas mejoras pueden
identificarse por medio de distintos instrumentos como grupos focales, encuestas de opinion, y
pruebas de usuarios. Laabilidad y la arquitectura de informacién colaboran con estas tareas
(Marin, 2021).

La usabilidad de un sitio web puede evaluarse utilizando diversas técnicas, por ejemplo, utilizando
pruebas automatizadas idgye tracking; grupos focales; pruebas de asas de recorrido
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cognitivo o deficard sorting; encuestas; o evaluacion de expertos por criterios o evaluacion
heuristica (Marin, 2021).

2.10. Trabajos relacionados

Existen trabajos de graduacion anteriores del Programa de Maestria en Computacion del TEC que
tienen relacién con este proyecto al haberse desarrollado en una linea similar, especialmente sobre
la misma area de estudio, la arquitectura de informacién. A continuacion se describen estos trabajos
relacionados.

El pri mer tr abaj ectdraldeinf@mapid paratud negotiode domeraijou i t
electr-nico en Costa Ricao y fue desarrollado po
proyecto tenia como objetivo principal desarrollar una arquitectura de informacién para un sitio de

comercio &ctrénico,con el fin dealcanzar la vision de la empresa y satisfacer las necesidades de
losclientesSe desarroll aron | as fases de | ayemet odol og?
trackingg par a | og(Fraces® 2014 bj et i vo

Elsegundd r abaj o en esta | 2nea se titula APropuesta
I nstitucional del I nstituto Tecnol  -gico de Cost a
el afio 2017Se utiliza la arquitectura de informacion como herramipata garantizar que el

contenido es gestionado de forma adecuada y asi poder alinear el proyecto con los objetivos

estratégicos de la institucién, buscando alcanzarlos. Muy similar a este prggeaqie,si bien no

se tiene una arquitectura de informacifue revisar y mejorar, si se propone una arquitectura de

informacién que tiene ese mismo fin de apoyar la PYME en alcanzar sus objetivos estratégicos
(NavasZzeleddn, 2017)

El tercer trabajo fue realizado por Ronald Lépez Bastos en el afio 2018, llevdgou | o APl an de
Mej ora de |l a Arquitectura de I nformaci- -n Web par
como objetivo tomar un portal organizacional ya existente y mejorarlo aplicando métodos de

arquitectura de informacion, busca hacer el siticilerde usar y navegar, que sea agradable,

amigable y adaptable para los usuarios (L6pez, 2018).

E I cuarto trabajo Il eva por nombre AArquitectur a
desarrollado por Rebeca Lopez Cordero en el afio. H)2Gplica la metodologia de Al para

elaborar una propuesta de un sitio web para Grupo Arajo, buscando crear un canal de comunicacion

entre la empresa y sus clientes para que adquieran los productos que ellos @léperarz020).

Como se menciond al inicike esta seccidn, estos trabajos se relacionan con este proyecto debido a
gue se desarrollan en la misma area de estudio, la arquitectura de informacién. En cuanto a la
metodologia, este proyecto toma la metodologia de Al y la robustece con el modeloaitesneg
electrénicos, de esta forma en cada una de las etapas hay mas entregables, diferenciandose de los
trabajos anteriormente mencionados en ese aspecto, ya que los de entregables de Al se realizan en
conjunto con los de negocios electrénicos. Como renilia metodologia de Al se ve enriquecida

al tener mas insumos, colaborando a tener mejor entendimiento de la empresa y dando mas valor al
producto final que se propone.
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Capitulo 3: Desarrollo Metodoldgico

En este capitulo se desarrollan conceptos domtipos de investigacion, los sujetos de

informacion, las fuentes de informacion, las técnicas y herramientas de investigacion, el analisis y

la interpretacién de los datos. Esto con el fin de poner en contexto la linea que sigue el proyecto y la
metoddogia a seguir. En cada una de las secciones siguientes se definen los conceptos y se
especifica cuales de ellos son aplicados para este proyecto.

3.1. Tipos de Investigacion

La investigacion se define como proceso que busca la verdad por medio del métaahifico,
nace de la insatisfaccion, vital o intelectual, y es un proceso sistematico, formal, inteligente y
controlado(Barrantes Echavarria, 1999).

Existen varias clasificaciones segun las caracteristicas de la investigacion que se realiza.

Investigaciomura y aplicada

La investigacion pura es la gee ocupa del objeto de estudi@jando por fuera el aplicar el
conocimiento adquirido de forma inmediata, pero dejando abierta la posibilidad de que mas
adelante a partir de lossultados y descubrimientadquiridos surjannuevosproductos y avances
cientificos(Vargas Cordero, 2009).

La investigacion aplicada esilizar el conocimiento adquirido, al utilizarlo de forma préctica, se
enriguece la disciplina creando nuevos conocimientos y estos puedpnosechados por los
grupos participantes o la sociedad en ger¥iaigas Cordero, 2009%ste tipo de investigacion

tiene como proposito utilizar de forma inmediata el conocimiento existelae/ez que se

adquieren otros, después de implementar gra@tizar la practica basada en investigacion (Vargas
Cordero,2009).

Investigacion cualitativa, cuantitativa y mixta

La investigaci-n cuantitativa fobserva y cuanti f
Seg¥%n este model o nmahezesidad @ehserihianar® por apender sobre losu

fendmenos que ocurren a su alrededor y sus relaciones de causa y efecto, con el fin de poder
interferir en ellos o wutilizar este conocimiento
2013).

Los métalos cualitativos, aplicados cominmente en las ciencias sociales, son paradigmas donde los
fendmenos en toda su amplitud no se pueden comprender desde informacion cudblijaitiea

Binda & Balbastre Benavent, 2013on utilizados para comprender la iead social porque dejan

de lado las visiones unificadas que no se pueden aplicar al hecho social donde no hay leyes
generalizadas, sino sentimientos, pensamientos e historias de los actores sociales quée®a capta
través de sus testimonifidgalde Bhda & Balbastre Benavent, 2013).

La combinacion de metodologias cuantitativas y cualitativas da paso a metodologias mixtas, estos
métodos tienen una considerable complejidad al utilizarse juntos. A pesar de ello, gran cantidad de
investigadores estan adapto el concepto mixto y se encuentran articulos publicadesta linea

cada vez con mas frecuen¢iole, 2009).

Investigacion descriptiva, exploratoria, explicativa y correlacional
La investigacion exploratoria permite identificar conceptos o varigbtesisorias, e incluso
relaciones potenciales entre ellas, en fenébmenos relativamente desconocidos, poco estudiados o
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novedosos. Se examina o explora un tema o problema de investigacion poco estudiante o que no ha
sido abordado nunca ast{€azau, 2006).

Un estudio descriptivo selecciona una serie de cuestiones, conceptos o variables y se miden
independientemente una de las otras, con el fin de descriBirasn para analizar cémo es y cémo
se manifiesta un fenémeno y los componentes que lo conformaejehplo, un censo nacional,
porque describe varios aspectos de fomdapendientepero sin pretender averiguar si tienen
alguna relacion entre ell¢€azau, 2006).

La investigacion correlacionalide el grado de relacidon entre dos o mas conceptdss emismos
sujetos Este tipo de investigacion bussaber si hay o no correlacion, de qué tipo es y cual es su
grado o intensidad.retenden ver como se relacionan o vinculan diversos fenOmemesem si

no se relacionafCazau, 2006).

La investigadbn explicativava masalld de una simpe descripcion de la relacion entre conceptos. Es
utilizado para indagar las causas de los fenbmenos. Son mas estructuradas que las anteriores, y
procuran entender lo que ocurre a partir de las causaa pawtirde s1 correlacion con otras
variablegCazau, 2006).

Para este proyecto se realizara una investigacién de tipo aplicada porque el conocimiento adquirido
a lo largo del Programa de Maestria sera utilizado para dar solucién a un problema especifico que
posee l&mpresa Co.Ser, esto mediante el analisis bajo el modelo de negocio electrénico y también
con la aplicacion de la metodologia de Arquitectura de Informacion para disefiar el sitio web de la
empresa; ademas, sera una investigacion de tipo cualitativa gerasa en el contexto de la

empresa, tomando datos principalmente del testimonio de sus duefios, de la descripcion que realicen
de su entorno, de las necesidades que externen y del andlisis de los usuarios finales a los que se
dirija la pagina; y adicionaiente sera una investigacion de tipo descriptiva porque con los datos
recopilados se intentara describir varios aspectos del negocio de Co.Ser de forma independiente,
como las posibles ventajas competitivas, el contexto de negocio en el que se desengllasa,

entre otros.

3.2. Sujetos y Fuentes de Informacion
A continuacion se detallan estos dos conceptos y se especifica cOmo se aplican en este proyecto.

3.2.1. Sujetos de informacion
Los sujetos de informacidefinen quiénes son las personas objeto de estudio, son conocidas
también como poblacién o univerggchmidt Fonseca, 2010)

Para este proyecto los sujetos de informacion identificados son los duefios de la empresa Co.Ser, ya
que por medio de sus testimosise obtendra la informacién de la empresa y el contexto de negocio

en el que se desenvuelve; por otro lado, se encuentran las empresas que posean un sitio similar al
gue se estara apuntando, de las cuales se extraera informacién mediante el anatisisvapmp

también podemos encontrar los usuarios finales a los cuales se dirigira la pagina web (clientes,
proveedores, otras empresas, etc.) que deberan ser analizados también.

3.2.2. Fuentes de informacion

Las fuentes de informacion son los diversos tipos derdentos, que contienen datos Utiles para
satisfacer la necesidad de demanda de informacion o conocimiento. Es parte del proceso de
investigacion el conocer, distinguir y seleccionar las fuentes de informacién adecuadas para el
trabajo que se esté realizar(@iblioteca Universidad de Alcala, 2019).
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Las fuentes de informacion se clasifican en primarias o secundarias. Las primarias contienen
informacion nueva y original, resultado de un trabajo intelectual como libros, revistas cieyntificas
deentretenimierd, periddicos, diarios, patentes, normas técnlcas secundarias contienen
informacion organizada y elaborada, resultado de analisis, reorganizacion, extraccion de fuentes
primarias(Biblioteca Universidad de Alcala, 2019).

Para este proyecto las fuentiessinformacion primarias identificadas son: los articulos de Michael

E. Porter sobre comercio electrénico, el libro de (Morville et al., 2015) que describe la metodologia
para el desarrollo de la Arquitectura de Informacion, el documento de (Co.Sers@ME63u

Concepto Empresarial y principales caracteristicas de la empresa, rankings sobre sitios web de
empresas dedicadas al comercio electronico para extraer informacién sobre tendencias y técnicas
utilizadas en los sitios mejor calificados, articulablizados sobre metodologias de negocios
electrénicos o sobre arquitectura de informacion.

Las fuentes de informacién secundarias identificadas para este proyecto son: las tesis de trabajos
similares anteriores sobre Arquitectura de Informacion y sobredieggElectrénicos, articulos
publicados que ataquen problemas similares.

3.3. Técnicas y Herramientas de Investigacion

Con el fin de obtener la informacién necesaria y cumplir los objetivos de la investigacion, se
utilizan herramientas para la recoleccion diod en una forma precisa y ordenada, y técnicas para
su analisis y obtencion de resultag®shmidt Fonseca, 2010).

Segun los objetivos planteados para este proyecto se identificaron las siguientes técnicas de
investigacion.

Entrevistas

Es unaconversacion mantenida entre investigador e investigado para comprender, en palabras de
los sujetos entrevistados, el problema, las situaciones, soluciones y experiencias que ellos tengan
respecto a sus vid@slunarriz, 1992).

La entrevista no estructuradas guia antes de entrar en el campo de estudio, antes de comenzar la
observacidn, nos ayuda a tomar decisiones sobre aspectos centrales del problema a icavestigar
entrevista sergstructurada se utiliza para profundizar y comprender cierto tipo dmeso para
clarificar ciertas contradicciones en lo observado y la informacion de otras f(Motesriz,

1992).

En este proyecto esta técnica permitira principalmente conocer el contexto de la empresa y
recolectar la informacion que servira de insuramagos distintos analisis que se realizaran segun
las metodologias de negocios electronicos y de arquitectura de informacion.

Técnicas Documentales y Textuales
AfAcude a | os textos de toda 2ndole domeéesoeal i za
(Mesias).

Esta técnica permitird recolectar la informacion que sustente las diferentes etapas de la metodologia
de Arquitectura de Informacion.
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Prototipo

AUn prototipo es un model o (representaci - -n, demo

modificable de un sistema planificado, probablemente incluyendo su interfaz y su funcionalidad de
entradas y salidasdo (Maner, 2019).

Con esta técnica se validaré el disefio propuesto para el sitio web de la empresa Co.Ser.

3.4. Analisis e Interpretacion de Datos

El andlisis y la interpretacién de los datos se realizara principalmente mediante hojas de calculo, de
esta forma se podran relacionar los analisis de usuario, analisis de contenido, analisis competitivo y
el analisis de contexto de la empresa, de formeiliey centralizada.

Esto permitira generar tablas en el reporte final que respalden la propuesta de disefio generada y
permitird observar como se origind dicha propuesta.

Por otro lado, se recurrira a diagramas para representar el mapa del siti@agtlbasptie las
paginas También se utilizaran graficos que permitan resumir la informacién de ciertos aspectos
sobre el contexto de la empresa o sobre los componentes de disefio del sitio web.
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Capitulo 4: Fase de investigacion

En este capitulo se deta#ihtrabajo realizado en la fase de investigacién, comprendida por un
andlisis de contexto, un analisis de contenido, un andlisis competitivo, un andlisis de personas, y un
andlisis bajo el modelo de negocios electronicos.

4.1. Andlisis de contexto

En esta sec6h se da una contextualizacion del quehacer de la empresa Co.Ser, se justifica el sitio
web, se definen los objetivos que se desean alcanzar al desarrollar el sitio y las audiencias
principales a las que se enfocara.

4.1.1. Antecedentes
A continuacion se descritb@ organizacion con el fin de dar a conocer por qué nace la necesidad de
contar con un sitio web.

4.1.2. Descripcion de la organizacion

Co.Ser esta compuesta por dos disefadores industriales, Albin Padilla Rivera y Maria Antonieta
Rojas Coto, que se asociaromadiados del 2015 para fundar la empresa. Su objetivo es disefiar y
producir de forma artesanal juguetes, accesorios, muebles, decoracion y ropa para nifios. Sin
embargo, en ocasiones también desarrollan productos para adultos.

Al inicio, Co.Ser fue para sdsndadores un ingreso adicional, sin embargo, durante el 2016 se
dedicaron al proyecto 100%, logrando colocar sus productos en tiendas de disefio y planteando
nuevas estrategias para fortalecer su negocio. Actualmente Co.Ser ha vuelto a convertirse en un
ingreso extra ya que ambos trabajan para otra empresa.

Co.Ser busca crear objetos lindos que incentiven la imaginacion y promuevan la equidad en los
nifios y en adultos. Trabajan para que los padres de familia que no estan satisfechos con los
productos genéos y recargados que hay en el mercado, encuentren productos con conceptos
claros y de produccion artesanal, como juguetes, prendas y accesorios.

Su mi si - n e s: sertilospem biengisebadas,que dssquen la ruptura de estigmas
socialesys ean compl ementados con | a imaginaci - -n de
Su visi-n: fACreemos en que es posible cambiar
nifios, eliminando la sobrecarga de informacién a la cual estan expuestos para dar mayor valor a su
esencila su sencill ez e imaginaci - -n. 0

Los valores que los definen como empresa son: perseverancia, etpigkatkero, respeto,
disciplinay empatia.

4.1.3. Justificacion del sitio web

El interés que tiene la empresa Co.Ser en consolidar su negocio y posicionarse fermejen el
mercado, hace que la tecnologia se convierta en un gran instrumento para alcanzar ese objetivo, es
por eso que se busca al desarrollar la metodologia de Al, de manera que se logre:

0 Concretar la estrategia que Co.Ser tiene como empresaupagatar sus ganancias,
apoyandose en la tecnologia para robustecer sus procesos, incrementando sus ventas,
obteniendo mas clientes, facilitando la publicaciéon de sus nuevos productos y colecciones,
fomentando la compra directa, dando a conocer las prongsciodescuentos, y mejorando
su comunicacion con proveedores directos evitando intermediarios.
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0 Obtener otras facilidades como un mejor control contable, estadisticas en tiempo real, y
ventas de productos en linea.

4.1.4. Objetivos del sitio web para Co.Ser
Los bjetivos que se desean alcanzar por medio de la metodologia de Al en el sitio web de Co.Ser
son:

O Obtener mas clientes.

0 Fomentar la compra directa.

0 Contactar proveedores directos y evitar intermediarios.

O Publicar promociones y descuentos.

0 Dar a conocer susuevos productos y colecciones.

0 Mejorar las ganancias.

0 Despertar interés de otras tiendas para vender productos de Co.Ser.

0 Llamar la atencién de organizadores de ferias de emprendedurismo para que Co.Ser sea un

participante.

4.1.5. Audiencias principales
Los principales clientes de Co.Ser son:

~

0 Padres de familia j6venes, de clase media como minimo, con nifios pequefos. Tienen un
fuerte interés en que los productos que utilicen sus hijos posean elementos diferenciadores e
incentiven valores y principios erlad. Desean productos con significado y un sentido mas
personal, que incentiven la imaginacién y conceptos positivos para su desarrollo.

0 Guarderias que buscan mantenerse en el mercado con un concepto moderno y atractivo que
incentive a sus clientes a ct@rfes sus hijos. Necesitan actualizar sus muebles y juguetes,
buscando nuevos conceptos para mantener entretenidos a los nifios.

0 Padres de familia que ya han criado a sus hijos y buscan obsequios novedosos para dar a
sus nietos en fechas especiales.

0 Adultos jovenes que prefieren productos locales y con mas identidad. Desean obsequiar

objetos diferentes e inesperados, productos fuera de lo comun.

Adicionalmente, otras audiencias a las que se desea dirigir el sitio son:

0 Proveedores de materias primas.

0 Otras enpresas que deseen realizar una alianza con Co.Ser.

0 Organizadores de ferias de emprendedurismo.

0 Tiendas que desean vender los productos de Co.Ser en sus locales.

En el andlisis de personas se podra encontrar una lista de personas que definen mas elgialladam
la audiencia para el sitio web de Co.Ser.

4.2. Andlisis de contenido

Dado que la empresa no cuenta con un sitio web actualmente y solamente utilizan sus redes sociales
para promocionar sus productos, el andlisis de contenido se realizé extrayendo elesugos
publicaciones en Internet y complementando el contenido con el formulario que completaron los
duefios de la empresa, que incluia ciertas preguntas sobre el contenido deseado en un eventual sitio
web de Co.Ser.
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Por la raz6n mencionada anteriormepte|a columna de "Enlace a documento" solamente se
define el enlace para los contenidos que ya existen y no asi para los que conforman la nueva
propuesta.

4.2.1. Inventario de contenido
En la Tabla 3 mostrada a continuacion se lista el inventario de conterada panpresa Co.Ser.

ID Titulo Tipo Formato Enlace a documento

https://drive.google.com/drive/folders/1M
uZk7-dkM9ig6u57dMy794Pp2FT6K5E-

1|Acerca de nosotros Imagen PNG ?usp=sharing

2|Acerca de nosotros Texto HTML
Carritos de compras

3|abandonados Texto HTML

4|Catalogo mayorista Texto PDF

5|Categorias de productos Texto HTML
Compartir producto en redes

6|sociales Link HTML

7|Compras del mes Texto Csv

8|Concepto de los productos Texto HTML
Conclusion del proceso de

9|compra Formulario|HTML

10|Concursos Texto HTML

https://drive.google.com/drive/folders/1b
anuMeJVyBzHtF4nSgfASFO9mMGiiLOij?u

11 |Concursos/Rifas Imagen PNG sp=sharing

12 |Contactenos Texto HTML

13|Detalle de productos Texto HTML

14 |Encargo personalizado Formulario [HTML

15|Estadisticas Imagen PNG

16| Factura digital Texto PDF

Facturas realizadas /

17|comprobantes de pago Texto HTML
https://drive.google.com/drive/folders/1T
sJYPB5N-
NMZHcqldP3GYwd118RxRRyT?usp=s

18|Ferias Imagen PNG haring

19(Ficha técnica del producto Texto HTML

20| Historial de compras Texto HTML

Informacién general sobre
tiempos estimados de

respuesta y de entrega de
21|pedidos Texto HTML
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https://drive.google.com/drive/folders/1MuZk7-dkM9ig6u57dMy794Pp2FT6k5E-?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1MuZk7-dkM9ig6u57dMy794Pp2FT6k5E-?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1MuZk7-dkM9ig6u57dMy794Pp2FT6k5E-?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1banuMeJVyBzHtF4nSgfA5FO9m6ijLOij?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1banuMeJVyBzHtF4nSgfA5FO9m6ijLOij?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1banuMeJVyBzHtF4nSgfA5FO9m6ijLOij?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1TsJYPB5N-NMZHcq1dP3GYwd118RxRRyT?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1TsJYPB5N-NMZHcq1dP3GYwd118RxRRyT?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1TsJYPB5N-NMZHcq1dP3GYwd118RxRRyT?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1TsJYPB5N-NMZHcq1dP3GYwd118RxRRyT?usp=sharing

22(Inicio de sesion Submend |HTML
23|Inscripcién al boletin informativo | Formulario [HTML
24|Inventario Texto HTML
25|Link a redes sociales Link HTML
Lista de productos
26| personalizables Texto HTML
27|Listado de clientes Texto HTML
Listado de clientes y
28| productos/servicios adquiridos |Texto HTML
https://drive.google.com/file/d/ImISm_M
1bZA|BDG79I-
29(Logo de la empresa Imagen PNG ZYhJUzELItLPjO/view?usp=sharing
30|Manual de uso del sitio Texto PDF
31|Mapa del sitio Submend |HTML
https://drive.google.com/drive/folders/1zx
10FUYJ83nwT8rhB 9IQDT6zMf30mxH
32|Mensajes dias festivos Imagen PNG ?usp=sharing
33| Métodos de pago Texto HTML
34|Monto de inventario actualizado | Texto PDF
Oferta de talleres préximos a
35|impartirse Texto HTML
36|Ordenes de compra Texto HTML
37| Plantilla para cotizaciones Texto HTML
38| Politicas del sitio Submend |HTML
39| Preguntas frecuentes Link HTML
https://drive.google.com/drive/folders/10
HgOyH5MkAIOOZk17B8B3YCJ5z7ISTLI
40|Productos Imagen PNG ?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1H
RfH_K0JOGSEopPxizCyYCDX-
41|Promociones Imagen PNG K7oxlIB?usp=sharing
42| Puntos de venta Video MP4
43| Puntos de venta Texto HTML
https://drive.google.com/drive/folders/1j
D71jRyVcJ3g7fr800PziYOwWJ4VTLI7?usp
44|Puntos de venta Imagen PNG =sharing
Restricciones de uso de la
45|marca Texto PDF
Resumen contable de ingresos
46|y egresos Texto PDF
Resumen de clientes para
47|declaraciones contables Texto PDF
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https://drive.google.com/file/d/1mlSm_M1bZAjBDG79l-ZYhJUzELltLPj0/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1mlSm_M1bZAjBDG79l-ZYhJUzELltLPj0/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1mlSm_M1bZAjBDG79l-ZYhJUzELltLPj0/view?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1zx10FUYJ83nwT8rhB_9lQDT6zMf3OmxH?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1zx10FUYJ83nwT8rhB_9lQDT6zMf3OmxH?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1zx10FUYJ83nwT8rhB_9lQDT6zMf3OmxH?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1oHg0yH5MkAIOOZk1ZB8B3YCJ5z7lSTLI?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1oHg0yH5MkAIOOZk1ZB8B3YCJ5z7lSTLI?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1oHg0yH5MkAIOOZk1ZB8B3YCJ5z7lSTLI?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1HRfH_K0J0GSEopPxizCyYCDX-K7oxIIB?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1HRfH_K0J0GSEopPxizCyYCDX-K7oxIIB?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1HRfH_K0J0GSEopPxizCyYCDX-K7oxIIB?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1j_D71jRyVcJ3q7fr8o0PziYOwJ4vTLl7?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1j_D71jRyVcJ3q7fr8o0PziYOwJ4vTLl7?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1j_D71jRyVcJ3q7fr8o0PziYOwJ4vTLl7?usp=sharing

48| Solicitud de cotizacion Texto e-mail
Tabla de medidas de prendas

49|de vestir Imagen PNG
Tabla de precios y descuentos
50(segln volumen de compra Texto HTML

https://www.instagram.com/p/BQ56K2ClI
51(Video "Acerca de nosotros" Video MP4 gey/?utm_source=ig_web copy link

Tabla 3: Inventario de contenido
Fuente: Elaboracion propia

A continuacion se presenta un grafico que resume la distribucion del contenido analizado de la
propuesta del sitio web pa@o.Ser, segun su tipo de formato, ver Figura 3. En el cual puede
observarse claramente que la mayor parte del contenido est4 conformada por el formato HTML, en
segunddugar,se encuentran las imagenes PNG tgtaera posicides ocupada por los repores

PDF.

Distribucion del contenido segun formato

e-mail

e

csv

PDF

HTIML

Figura 3: Distribucion del contenido segun formato
Fuente: Elaboracién propia

4.3. Analisis competitivo

Segun la metodologia de Al es recomendable realizar una comparacion entre sitios web de forma
gue se logre recopilar informacion e ideas sobre lo que estan realizando otros sitios web exitosos. A
continuacionse describe el proceso ejecutado para lazeeadn de este analisis.

4.3.1. Sitios web a comparar
Se seleccionan diferentes sitios web para realizar la comparacion y andlisis, esto de acuerdo a varios
criterios como lo son:

0 Competidores directos de Co.Ser: segun la entrevista realizada a uno de susdgndado
AAnexo 10.2 Cuest i on adosoomp@aiidsque doasiteranes de Co.
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https://www.instagram.com/p/BQ56K2Clgey/?utm_source=ig_web_copy_link
https://www.instagram.com/p/BQ56K2Clgey/?utm_source=ig_web_copy_link

En la si

competencia, no por que efectien el mismo tipo de producto, sino porque buscan atraer al
mismo tipo de publico son Nomellamo y Tribbu Baby, la primera si cuenta con shiidav
segunda solamente se promociona por redes sociales, por lo que se contemplara en la
comparacion al sitio web de Nomellamo solamente.

Ganadores del eCommerce Awards Costa Rica 2020: se seleccionaron los ganadores, segun
el sitio https://ecommerceaward.qmde las categorias retail, moda y belleza, mejor Pyme de
ecommerce, y mejor iniciativa mobile.

Mejores sitios de comercio electronico: se seleccioné a los tres mejores sitios segun el
ranking en el sitiaveb https://www.awwwards.concategoria de sitio del afio en comercio
electronico para los afios 2018, 2019 y 2@E@&fo 2021 no se encontraba publicado a la
hora de realizacion de esta fase.

guiente tabl Tabla 4, se muestran el detalle de los sitios web elegidos segun los criterios

antes mencionados:

Grupo Nombre del Pais Enlace
sitio
Competidores directos dg Nomellamo Costa http://www.nomellamo.com/
Co.Ser Rica
Ganadores del Gollo tienda Costa https://www.gollotienda.com/
eCommerce Awards Rica
Costa Rica 2020
Best Brands Costa https://bestbrands.cr/
Rica
Mi Baula Costa https://www.baula.eco/
Rica
Glovo Espafa | https://glovoapp.com/
Ranking mejores sitios d¢ Mammut Paises | https://eiger
comercio electrénico Expedition Bajos extreme.mammut.com/en
Baikal
MA Suiza https://matruecannabis.com/en
Frans Hals Paises | https://www.franshalsmuseum.nl/e
Museum Bajos
Tabla 4: Sitios web seleccionados para el analisis competitivo
Fuente: Elaboracion propia
4.3.2. Criterios para el andlisis de los sitios web a comparar

Para realizar el andlisis de los sitios web seleccionados, es necesario definir los criterios que se
utilizaran paraealizar la comparacion. En esta seccion se definen los criterios de comparacion de

los cual

es se espera extraer y definir estrategias en la siguiente fase, la fase de Estrategia.
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https://ecommerceaward.org/
https://www.awwwards.com/
https://matruecannabis.com/en

Categoria del
criterio

Criterio

Descripcion del criterio

Componentes de la

Arquitectura de la
Informacién

Componente de

- ¢ Se permite que los usuarios realicen busquedas

bldsqueda dentro del sitio web?
- ¢ Esta arriba a la derecha?
Etiquetado - ¢ El lenguaje utilizado a lo largo del sitio es uniforme y

acorde al tema del mismo?

Elementos de la
pagina principal

- ¢ Qué es lo mas llamativo y como se busca captar la
atencion de los usuarios?

- ¢ Existe informacion para el 95% de los usuarios
antes de realizar scroll?

- ¢Lo mas importante en la pagina es identificado con
facilidad?

Categorias del
men(

- ¢ Cudles son las opciones del menu principal?

- ¢ Permite la navegacion por medio de un menu de
arquetipos?

Organizacion del
sitio

- ¢ La informacion es estructurada por categorias?

Navegacion

- ¢ Posee una barra de navegacion vertical/horizontal
cerca del inicio (esquina superior izquierda)?

Mapa del sitio

- ¢ Provee un mapa con todo el contenido del sitio?

Productos

Productos - ¢ Resalta los productos mas nuevos o los mas
destacados vendidos al ver un producto?

Promociones o - ¢, Ofrece ofertas de temporada, por fecha festiva, por
descuentos tipo de producto u otras?

Detalles de los
productos

- ¢, Se muestra en detalle las caracteristicas del
producto, especificaciones, materiales, tallas o
medidas, otros?

Uso de redes
sociales

- ¢ Se permite compartir el producto que se esta
observando?

Productos
relacionados

- ¢, Se muestran productos complementarios al que se
esta observando?

Ventas cruzadas

- ¢ Se muestran productos que otros usuarios han
adquirido con el que se esta observando?

Disefio grafico

Colores
predominantes

- ¢,Cual color se utiliza de fondo?

- ¢ Qué colores son utilizados para llamar la atencién
del usuario?

Columnas - ¢,COmo es distribuido el contenido del sitio?
Multimedia - ¢ Qué elementos de multimedia son utilizados?
(banners, videos, imagenes)
- ¢ Para qué se utilizan estos recursos?
Informacién de la Contacto - ¢ Se muestra al usuario informacion para contactar a

empresa

la empresa como teléfonos, correo, whatsapp, otros?
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- ¢, Se puede enviar un correo electrénico desde el
mismo sitio web?

Acerca de
nosotros

- ¢ Se encuentra informacion como: historia, misién,
visién, organigrama, socios comerciales o convenios,
oportunidades de empleo, inversiones, relaciones con
la comunidad, créditos?

Politicas del sitio

- ¢ Se especifican las condiciones para uso del sitio, la
confidencialidad de los datos, informacion legal de la
empresa, garantias o devoluciones?

Preguntas
frecuentes (FAQ)

- ¢ Se presentan las preguntas mas frecuentes con su
respectiva respuesta?

- ¢, Se puede acceder a la seccién de preguntas
frecuentes desde cualquier pagina del sitio?

Seguridad

Certificado de
seguridad

- ¢ El sitio cuenta con un certificado de seguridad para
realizar las transacciones?

Soporte a usuarios

Chat en linea

- ¢ Se cuenta con un chat en linea para realizar
consultas?

Atencién
telefénica

- ¢ El sitio ofrece un namero telefénico al cual se
pueden realizar consultas?

Logistica

Costo por entrega
de productos

- ¢ Se indica el costo por entrega?

- ¢ Se indica el alcance y sitios de coberturas?

Carrito de compras

Lista de productos

- (Al ingresar al carrito se muestra la lista de productos
de una manera ordenada y mostrando nombre,
cantidad y precio?

Descartar - ¢ Se puede eliminar facilmente un producto del carrito
productos de compras?

Proceso de pago Pasos para la - ¢ Cuéntos pasos se deben realizar para completar la
compra compra, los tres necesarios (pago, resumen de la

compra, confirmacion)?

- ¢ Hay consistencia entre los precios mostrados, se
presentan los montos con impuestos ya incluidos?

Opciones de pago

- ¢ Qué métodos de pago ofrece (tarjeta, paypal,
transferencia, sinpe movil)

Perfil del usuario

Registro o inicio

¢ Se permite el registro de usuarios nuevos?

de sesion
- ¢, Se permite el uso de redes sociales para el registro
e inicio de sesién?
Historial de - ¢ Se muestra el histérico de compras realizadas?
compras

Pedidos en curso

- ¢ Se permite dar trazabilidad a los pedidos en curso?

En la Tabla 5 mostrada anteriormente se detallan los criterios utilizados para el andlisis de los sitios

web a comparar.

Tabla 5: Criterios para el analisis de sitios web a comparar

Fuente: Elaboracién propia
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4.3.3. Comparacion y analisis de los sitios web

Para llevar a cabo el analisis de cada sitio web seleccionattepsgna matriz con los criterios de
evaluacion descritos en la seccidon anterior. Estas matrices se muestran en el Anexo 10.5 Andlisis
competitivo de los sitios web.

4.4. Analisis de personas

Para el analisis de personas se tomd como principal insumo lo®cages aplicados a los
fundadores de la empresa, respuestas ubicadas en los Anexos 10.3. Cuestionario a Albin Padilla
Rivera y 10.4. Cuestionario a Maria Antonieta Rojas Coto, en los cuales detallaron los principales
usuarios para extranet, intranet yettal publico.

Al clasificarlos en internos y externos se identificaron los siguientes grupos de personas:
Personas internas:

Encargado de facturacion y toma de pedidos.
Contador.

Encargado de clientes.

Encargado de inventario.

Colaboradores de Co.Ser.

Administradores generales del sitio web de Co.Ser.

O¢ O¢ O¢ O¢ O¢ O

Personas externas:

0 Clientes.

0 Empresas/entidades interesadas en los productos y la marca.

0 Personas que organicen ferias de emprededurismo que deseen evaluar si la empresa es
candidata a su feria observando el contenido del sitio y la informacién sobre la marca.

0 Empresas internacionales interesadas en exportar los productos de Co.Ser.

0 Proveedores.

0 Personas que quieran trabajar en Co.Ser.

A continuacioén se puede observar el analisis del contenido por persemamgede acuerdo a las
necesidades que tengan cada una de ellas.

Contenido
respuesta ofrecido
por el sitio web para
cada pregunta o
tarea

40, 5, 10, 11, 35, 41

Persona Preguntas o tareas principales que la

persona necesita resolver

Clientes ¢ Qué productos ofrece la empresa?

¢ Cuales son las especificaciones del 13
producto que me interesa?

¢ Qué tallas/tamafios hay disponibles?

13, 49

¢ Cémo me inscribo al boletin informativo?

23

¢, Como comparto un producto en mis redes
sociales?

6, 25

¢;Doénde observo el contenido del carrito de
compras Y finalizo mi pedido?

9

49



¢, Donde consulto mi historial de pedidos? |20

¢, Donde obtengo mi factura digital por mi |16, 20
compra?

¢, Como me autentico/ingreso en el sitio? 22

¢ Cuales son los métodos de pago 33
disponibles?

¢,Como realizo un pedido personalizado? 48, 39
¢, Cudles son los tiempos estimados de 21

respuesta y entregas de pedidos?

¢En qué tiendas fisicas obtengo productos
de esta marca?

42,43, 44, 39, 18

Empresas/entidades

interesadas en los productos y

la marca

¢, Qué productos ofrece la empresa?

40, 5, 10, 11, 35, 41

¢ Cuales son las especificaciones del
producto de interés?

13

¢, Qué tallas/tamafios hay disponibles? 13, 49
¢ Como me inscribo al boletin informativo? |23
¢, Donde descargo el catdlogo mayorista? |4
¢ Cémo solicito una cotizacién? 48,12, 39
¢;Dénde observo el contenido del carrito de |9
compras Y finalizo mi pedido?
¢, Donde consulto mi historial de pedidos? |20
¢, Donde obtengo mi factura digital por mi 16, 20
compra?
¢, Qué procesos siguen para manufacturar |1, 2, 51
los productos y quiénes los fabrican?
¢ Cuales son las ideas principales de la 8,51
empresa bajo las que conceptualizan sus
productos?
¢ COmo me autentico/ingreso en el sitio? 22
¢ Cuales son los métodos de pago 33
disponibles?
¢, Cémo realizo un pedido personalizado? |48, 39
¢,Cuales son los tiempos estimados de 21
respuesta y entregas de pedidos?
Personas que organicen ferias | ¢ Cuéles son las ideas principales de la 8,51
de emprededurismo que empresa bajo las que conceptualizan sus
deseen evaluar si la empresa |productos?
es candidata a su feria ¢Qué procesos siguen para manufacturar |1, 2, 51
observando el contenido del |55 productos y quiénes los fabrican?
sitio y la informacion sobre la - - —
marca ¢ Dénde encuentro informacion sobre la 1,2
formacion de los colaboradores de la
empresa?
¢Por qué razon o motivos surgi6 la marca? |1, 2, 51
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¢ Esta registrada la marca en el Registro? |1, 2
¢La empresa esta conformada por una 1,2
sociedad o similar?
¢ Estan inscritos como PYME? 1,2
¢ Trabajan con COMEX o0 PROCOMER? 1,2
Empresas internacionales ¢ Cual es la historia de creacion de la 1,2,51
interesadas en exportar los marca?
productos de Co.Ser ¢ Cuédles son las ideas principales de la 8,51

empresa bajo las que conceptualizan sus
productos?

¢ Qué productos ofrece la empresa?

40, 5, 10, 11, 35, 41

¢, Cudles son las especificaciones del
producto de interés?

13

¢ Qué tallas/tamafios hay disponibles? 13, 49
¢ Cémo solicito una cotizacién? 48
¢,Donde observo el contenido del carrito de (9
compras Y finalizo mi pedido?

¢, Donde consulto mi historial de pedidos? |20

¢, Donde obtengo mi factura digital por mi 16, 20
compra?

¢, Qué procesos siguen para manufacturar |1, 2, 51
los productos y quiénes los fabrican?

¢ COmo me autentico/ingreso en el sitio? 22

¢ Cuales son los métodos de pago 33
disponibles?

¢, Coémo realizo un pedido personalizado? |48, 39
¢,Cuales son los tiempos estimados de 21

respuesta y entregas de pedidos?

Proveedores ¢, Qué productos ofrece la empresa? 40, 5, 10, 11, 35, 41
¢ COmo contacto a la empresa? 12

Personas que quieran trabajar |¢ Cudl es la historia de creacién de la 1,2,51

en Co.Ser marca?
¢ Cuales son las ideas principales de la 8,51

empresa bajo las que conceptualizan sus
productos?

¢ Qué productos ofrece la empresa?

40, 5, 10, 11, 35, 41

¢, Qué procesos siguen para manufacturar |1, 2, 51
los productos y quiénes los fabrican?
¢Como me pongo en contacto con la 12

empresa?

Tabla 6: Andlisis de contenido por persona externa

Fuente: Elaboracion propia
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Segun lo mostrado en la tabla anterior, Tabla 6, se puede concluir que las personas que tendran
contacto con el contenido del sitio web seran los clientes, las empresas intereszsipsogint¢tos

o la marca, y las empresas internacionales interesadas en exportar los productos de Co.Ser. En la
siguiente figura, Figura 4, puede observarse el detalle del porcentaje de uso por persona.

Porcentaje de uso del contenido por persona externa

Clientes

Empresas/entidades
interesadas en los
productos yla marca

Empresas
internacionales

Personas que quieran
trabajar en Co.Ser

Persona externa

Proveedores

Personas que
organicen ferias de
emprededurismo

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00%

Porcentaje de uso

Figura 4: Porcentaje de uso del contenido por pesisexterna
Fuente: Elaboracién propia

A continuacion se puede observar el analisis del contenido por persona interna, de acuerdo a las
necesidades que tengan cada una de ellas.

Persona Preguntas o tareas principales que Contenido respuesta
la persona necesita resolver ofrecido por el sitio web
para cada pregunta o tarea
Encargado de facturacion |¢Ddénde consulto el inventario de 24
y toma de pedidos productos?
¢,Donde consulto la facturacion y 17

cierres de caja?

¢, Donde consulto la lista de pedidos? (28, 26

¢ Dénde consulto los carritos de 3
compra abandonados?
¢,Donde imprimo una orden de 36
compra?

Contador ¢ Dénde consulto el resumen de 46
ingresos y egresos?
¢ Doénde consulto el inventario de 24,34
productos?
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¢ Dénde consulto el resumen de 47,28
clientes para declaraciones
contables?

¢,Donde descargo el reporte mensual |15, 17
de compras?

Encargado de clientes ¢, Donde consulto el inventario de 24, 34
productos?
¢,Donde descargo la plantilla para 37
cotizaciones?

Encargado de inventario |¢Doénde consulto el inventario de 24,34
productos?

¢ Cémo actualizo precios, imagenes 'y |30
detalles de productos?

¢,Cémo activo/desactivo un producto? (19

¢ Doénde consulto los carritos de 3
compras abandonados?

Colaboradores de Co.Ser |¢ Cual es la historia de creacionde la |1, 2
marca?

¢ Cuales son las ideas principales de |8
la empresa bajo las que
conceptualizan sus productos?

Administradores ¢ Dénde ubico informacion sobre el 30
generales del sitio web de |uso de cada seccion del sitio web?
Co.Ser ¢Doénde descargo el manual de uso? |30

Tabla 7: Andlisis de contenido por persona interna
Fuente: Elaboracion propia

Segun lo mostrado en la tabla anterior, Tabla 7, se puede concluir que las personas internas que
tendran mas contacto conceintenido del sitio son el encargado de facturacién y toma de pedidos,
el contador y el encargado de inventario. En la siguiente imagen, Figura 5, se puede observar el
detalle del porcentaje de uso por cada persona.
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Porcentaje de uso del contenido por persona interna

Contador 13.73%

Encargado de
facturacion ytoma de
pedidos

Encargado de
inventario

Colaboradores de
Co.Ser

Persona interna

Encargado de clientes

Administradores
generales del sitio
web de Co.Ser

0.00% 5.00% 10.00%

Porcentaje de uso

Figura 5: Porcentaje de uso de con@mipor persona interna
Fuente: Elaboracién propia

En la siguiente imagen, Figura 6, se puede observar la frecuencia de uso del contenido respecto a
las distintas personas externas que tienen necesidad de utilizarlo.

Frecuencia de uso del contenido para las personas externas

13 - Detalle de productos

5 - Categorias de productos

10 - Concursos

11 - Concursos/Rifas

20 - Historial de compras

35 - Oferta de talleres proximos aim...
39 - Preguntas frecuentes

40 - Produclos

41 - Promociones

48 - Salicitud de cotizacion

1 - Acerca de nosotros

2 - Acerca de nosotros

8 - Concepto de los productos

51 -Mdeo "Acerca de nosotros”

12 - Contaclenos

16 - Factura digital

21 - Informacién general sobre tiemp...
22 - Inicio de sesion

33 - Métodos de pago

49 - Tabla de medidas de prendas de...
9- Conclusién del proceso de compra

Elementos de contenido

23 - Inscripcion al bolstin informativo
4 - Catdlogo mayorista
6 - Compartir producto en redes soci.
18 - Ferias
25 - Link a redes sociales
42 - Puntos de venta
43 - Punlos de venta
44 - Puntos de venta

1] 1 2 3 4 5 6

Frecuencia de uso

Figura 6: Frecuencia de uso del contenido para las personas externas
Fuente: Elaboracion propia
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4.5. Analisis bajo el modelo de negocios electronicos

En las secciones presentadas a continuacion se realiza un analisis de la empresa Co.Ser bajo el
modelo de negocios elkeénicos.

4.5.1. Analisis de las fuerzas competitivas
Se analiza la empresa segun las 5 fuerzas competitivas dada por Porter (Porter, 2008).

Amenaza de nuevos competidores
Las barreras con las que se pueden encontrar los nuevos competidores en la industria en la que
compite Co.Ser son:

~

0 Necesidad de inversion de capital para ofrecer productos llamativos y que logren captar la
atencion de los consumidores.

0 Necesidad de contapbn proveedores de materias primas que les brinden lo necesario a un
precio accesible para poder desarrollar los productos deseados.

0 Falta de experiencia para evitar pérdidas de materiales en sus procesos de produccion.

0 Dificultad para distribuir sus prodtos y venderlos.

0 Ultilizacion de materias primas que comprometan la calidad del producto final.

Poder de negociacion de los proveedores

Co.Seradquiere sus materias primas de acuerdo a los productos que van a desarrollar, la
transformacion que realizan de estas materias primas es lo que respalda la diferenciacién de sus
productos. Si los proveedores aumentan sus precios, los productos dedob8aT aumentarian

para contrarrestar ese gasto. Si los proveedores dejan de producir la materia prima que Co.Ser
necesita, Co.Ser no puede seguir ofreciendo los productos basados en esa materia prima, a menos
que consiga un nuevo proveedor de ese miswadugto.

Poder de negociacion de los consumidores

El poder de negociacién de los consumidores es bajo, ya que al tratarse de productos
manufacturados y diferentes, es dificil que el consumidor logre adquirir un producto similar en otro
lugar. Esta caractistica de los productos ofrecidos por Co.Ser hace que los consumidores sean
menos sensibles al precio, debido a que los productos que estan adquiriendo son productos
diferenciados.

Amenaza de productos o servicios sustitutos

La linea que sigue Co.Ser ahpificar sus préximas colecciones de productos hace que esta

amenaza no se materialice, los productos que ofrecen se diferencian de los productos encontrados
en el mercado. Sin embargo, un producto sustituto serian los juguetes y artefactos para séfios que
encuentran en cualquier supermercado o tienda, ya que si un consumidor no valora la diferenciacion
de los productos que ofrece Co.Ser, vera como similares los demas productos para nifios que puede
encontrar en cualquier otro lugar.

Rivalidad entre los ompetidores actuales

Co.Ser compite por consumidores contra otras PYMES que ofrecen también productos artesanales.
Estas empresas no ofrecen productos similares, pero al presentarse en ferias de emprendedurismo al
igual que Co.Ser, compiten por llamar laration de sus potenciales consumidores. Los

organizadores de ferias de emprendedurismo actualmente estan limitando los cupos a sus ferias,
limitando espacios de acuerdo al tipo de producto ofrecido por las PYMES, en ese aspecto también
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hay gran competenc@inclusive se le ha dificultado a Co.Ser obtener un lugar en los ultimos
eventos que estas organizaciones han realizado.

Fortalezas de Co.Ser en los aspectos mencionados

)l

)l

Han ganado mercado sin necesidad de endeudarse, es decir, han logrado invertir sus
ganancias para seguir creciendo.

Poseen experiencia sobre qué proveedores pueden suplir las necesidades de los productos
que quieren disefiar.

Han logrado establecer un proceso de produccion rentable, minimizando las pérdidas y
maximizando sus ganancias.

Hanposicionado sus productos en varias tiendas del pais, generando relaciones de
confianza con esas empresas para seguir distribuyendo sus productos.

Han participado en varias ferias de emprendedurismo dandose a conocer, haciéndose mas
visibles y atrayendouevos clientes.

Los productos que ofrecen son de alta calidad.

Al distribuir sus productos por medio de colecciones, la produccion es limitada y la
dependencia a proveedores especificos varia con el tiempo. Esto le da versatilidad a Co.Ser
para ir evolucioando sus productos e ir innovando, de forma tal que puede contrarrestar los
efectos que el poder de negociacion de los proveedores tendria sobre ellos.

La experiencia que han adquirido con los afios les beneficia para desarrollar sus productos
con materigorima de calidad y tener insumos de acuerdo a los productos que desean
ofrecer.

Co.Ser ofrece productos de alta calidad, lo que aumenta la confianza de sus consumidores y
los invita a seguir adquiriendo mas productos.

Conclusiones

~

(0]

O«

O¢ O«

O«

El sitio web de Co.Satebe hacer a la empresa mas visible y lograr la atraccion de nuevos
clientes.

La pagina debe mostrar claramente esa diferenciacion de los productos desarrollados por
Co.Ser.

Debe destacarse en el sitio que los productos son artesanales, hechos a mano

Se abe transmitir que los productos son limitados, ya que su produccion es planificada
como colecciones.

Los comentarios que los visitantes podrian hacer en el mismo sitio web, puede aumentar la
confianza de los clientes potenciales.

El detalle sobre la conteidn de cada producto, descripcion brindada por los

administradores del sitio, ayudaria a demostrar por qué Co.Ser asegura a sus clientes que
sus productos son de alta calidad.

Una seccidn sobre los eventos en los que ha participado y va a participardoms

empresa PYME, facilitaria a sus clientes el ubicarlos fisicamente en un lugar especifico
para conocerlos personalmente y adquirir productos directamente.

Apoyar sus procesos actuales en un sitio web potencia sus fortalezas y hace el esfuerzo de
suscolaboradores mas efectivo.
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4.5.2. Identificacion del sistema de actividades

Como parte del andlisis bajo el modelo de negocios electrénicos se detalla el sistema de actividades
bajo el cual trabajan los colabores de Co.Ser, informacion que se recibié de érsem

cuestionario aplicado a sus fundadores, y que se puede observar en el Anexo 10.2 Cuestionario a
fundadores de Co.Ser.

En la siguiente tabla, Tabla 8, se describen los procesos y se relacionan con los tipos de personas
internas correspondientes ysddtas en la seccion 4.4 Andlisis de personas. Cabe aclarar que dentro
del alcance de este proyecto no esta el desarrollo de dichos procesos en el sitio web, por lo que
solamente se describiran a grandes rasgos y se tomaran en cuenta para que ea una futur
implementacion, la arquitectura de informacion del sitio esté preparada para integrar esos procesos.

Procesos de negocio Persona relacionada
Investigacion de mercado para creacién de nuevos
productos Colaboradores de Co.Ser
Planificacién de estrategia para nuevas colecciones Colaboradores de Co.Ser
Revisar inventario de materias primas Encargado de inventario
Agendar produccion con maquilas Colaboradores de Co.Ser
Conseguir insumos faltantes Colaboradores de Co.Ser
Logistica de transporte de materias primas y
produccion Colaboradores de Co.Ser
QA de produccién Colaboradores de Co.Ser
Ajuste de precios de productos Colaboradores de Co.Ser
Inventariar productos Encargado de inventario
Encargado de facturacion y toma de
Distribuir productos pedidos
Manejar campafias de marketing Encargado de clientes
Organizar listados de publicaciones en redes sociales [Encargado de clientes
Producir material de empaque y etiquetado Colaboradores de Co.Ser
Recapitulacién de gastos e ingresos (contabilidad) Contador
Venta de productos Colaboradores de Co.Ser

Tabla 8: Procesos de negocio y persona relacionada
Fuente: Elaboracién propia

Como se observa en la Tabla 8, los colaboradores de @n.§eneral, sin importar el rol que
cumplan dentro de la organizacion, pueden obtener beneficios al utilizar un sitio web que tome en
cuenta el trabajo que tienen que desarrollar dia con dia.

En la siguiente seccion se detallara el apoyo que puede datgeSer, al iniciar a agregar
tecnologia en sus procesos, en este caso primeramente mediante el sitio web de su empresa.
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4.5.3. Situacién actual del negocio y las tecnologias de informacion

En los procesos de negocio de la empresa Co.Ser, mencionados eibteasdedor, no se da el

uso o aprovechamiento de herramientas de tecnologias de informacién para tomar ventaja o hacer
su ejecucion mas eficiente y agil. Esto segun lo indicado por uno de sus fundadores, lo que se puede
observar en el Anexo 10.1 Entreais Albin Padilla Rivera.

La arquitectura de informacion que se propondréa variard este aspecto, haciendo que Co.Ser
realmente se potencie como un negocio electronico. El sitio web permitird que la empresa, por
medio de las tecnologias de informacion, ligsglcanzar uno de sus objetivos estratégicos
actuales, como lo es, y se puede observar en el mismo Anexo indicado anteriormente, la
distribucioén de productos por medio de venta directa y no por consignacion.

La unica red social que mantienen activa aoteate es la pagina de Instagram, segin el Anexo

10.3 Cuestionario a Albin Padilla Rivera, como empresa consideran que los proyectos relevantes a
corto plazo son la reactivacion de las redes sociales, el lanzamiento de la pagina web, creacion de
un blog sobe productos anteriores y la recopilacion de retroalimentacion de sus clientes.

Es claro entonces que para incrementar el uso de las tecnologias de informacién en sus procesos, y
para que dichas tecnologias contribuyan al alcance de los objetivos asisatiégCo.Ser, la
arquitectura de informacién que se propondra es de suma importancia.
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Capitulo 5: Fase de estrategia

Continuando con el andlisis bajo el modelo de negocios electronicos, se incluye en esta fase de
estrategia las siguientes secciones:

0 Propuesta de estrategia digital.
0 An8lisis bajo #Blasmaddédl @« wdResour ce

Adicionalmente, continuando con la metodologia de Arquitectura de Informacion, luego de
finalizada la fase de investigacion se debe desarrollar la fase de estrategia, d@mifermada
por las secciones:

0 Resumen ejecutivo.

0 Lecciones aprendidas.

0 Recomendaciones principales.

6 Diagrama Conceptual.

0 Mapa del sitio.

0 Plantilla de la pagina principal.

0 Andlisis de la tecnologia a utilizar.

Seguidamente se detallan cada una desesasones.

5.1. Propuesta de estrategia digital

Como se mostré en la seccién 4.5.3. Situacién actual del negocio y las tecnologias de informacion,
la empresa Co.Ser no se apoya en el uso de las tecnologias de informacion, mas que el uso de su
pagina de Instagna para promocionar sus productos.

Por otro lado, en la seccion 4.5.2. Identificacion del sistema de actividades, se observa que sus
procesos de negocio actuales podrian beneficiarse con la implementacion del sitio web, al tener la
opcién de ir robustecienck ir incluyendo a futuro esos procesos en el mismo sitio, con lo cual sus
colaboradores se apoyarian en el sitio para ejecutar sus labores.

Como no esta dentro del alcance de este proyecto la implementacion de esos procesos de negocio
dentro del sitio wie, la ®£ccién de Intranet basica quessiplantea si puede evolucionar en un
proyecto futuro para dar soporte a dichos procesos de negocio.

Segun lo observado en los anexos 10.3. Cuestionario a Albin Padilla Riveray 10.4. Cuestionario a
Maria Antonieta Rjas Coto, se identifican posibles iniciativas o proyectos que pueden apoyarse en
el sitio web para potenciarse y hacerlos mas viables en un futuro.

El alcance de esta estrategia digital no abarca mas alla de esas iniciativas comentadas por los
fundadoregle Co.Ser en el cuestionario que se les aplicd, especialmente porque el alcance de este
proyecto incluye solamente hacer una propuesta de estrategia digital segun lo recopilado en la fase
de investigacion de la metodologia.

En la siguiente tabla, Tabla$e detallan las iniciativas o proyectos identificados, indicando si estos
pueden apoyarse a futuro en el sitio web de Co.Ser y describiendo como se daria ese apoyo.
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exposicion
internacional tratando
de ingresar a otros
mercados fuera del
nacional

Plazo Iniciativa / proyecto |Apoyo |;Cdémo se apoyaria?
en sitio
web
Corto Reactivacion de redes |Si El sitio web permitira un acceso mas a los distintos
sociales perfiles de Co.Ser en redes sociales. Ademas, los
usuarios podran compartir los productos en redes
sociales, lo que incrementara la presencia de la marca
en las mismas.
Corto Creacion de blog Si El blog podria incluirse como una seccion mas del sitio
sobre productos 0 bien, colocar en el enlace al mismo si se
anteriores administrara por aparte.
Corto Recopilacion de Si Por medio de la seccién de "Contactenos" la empresa
feedback empezard a recibir mas retroalimentacion de sus
clientes. Ademas, podria pensarse a futuro en habilitar
la opcion de comentar productos o calificarlos.
Mediano |Desarrollo y Si El sitio web permite administrar el inventario por lo que
lanzamiento de a futuro pueden incluirse nuevas categorias y
nuevos productos ya productos.
conceptualizados
Mediano |Establecimiento de Si Por medio de la pagina web se pueden promocionar
talleres presenciales este tipo de talleres y eventos.
de impresion textil
para padres e hijos
Mediano [Encontrar proveedores |Si Por medio de la pagina se puede dar a conocer a las
mas estables de los personas cuéles materias primas son de utilidad para
cuales puedan la empresa, de forma que nuevos proveedores los
exportar materia prima contacten y encuentren mejores opciones o alianzas
consistente y de para adquirirlos
buena calidad
Largo Importacién de marcas | Si Estos productos se podran incluir también en el
similares a Co.Ser inventario para su venta en linea.
producidas en el
exterior para su
comercializacion
Largo Colocacion de kioskos |Si En la seccion del sitio web llamada "Puntos de ventas"
en malls con se puede promocionar este tipo de espacios para que
productos nuestros e las personas que deseen ubicar estos kioskos lo
importados puedan hacer facilmente.
Largo Potencializar la Si El sitio web puede habilitarse para permitir ventas

internacionales, ajustando especificamente las
opciones para el ingreso de las direcciones de envio.

Tabla 9: Proyectos de la estrategia digital para Co.Ser
Fuente: Elaboracién propia

Como puede observarse en la Tabla 9, luego de implementado el sitio web de Co.$®imgerao

iniciativade la estrategia digital, ser&de base para ejecutar muchas de las futuras estrategias que

los fundadores pueden impulsar.
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52. An8lisis bajo Blasmddéd&l @ wdResour ce
En esta seccion se presenta un analisis bajo el modelo de RBV (Rd&zasedeiew), el objetivo

que se busca es mostrar de forma clara cuéles son los recursos que posee Co.Ser y bajo los cuales
pueden montar su estrategia para obtener ventajas competitivas.

Los productos realizados por la empresa Co.Ser, al ser manufacturacedp$apor colecciones,
son exclusivos. La empresa trata de que la conceptualizacion de sus productos le dé siempre ese
valor de exclusividad a cada producto que ofrecen en el mercado.

Bajo este andlisis, viendo los productos de Co.Ser como ese recursal¢rleden sacar ventaja,
se responden las siguientes preguntas:

0 ¢ Se tiene ese recurso que da valor y permite competir? R/ Si.
0 ¢Es heterogéneo? R/ Si.
0 ¢Es inmovil (dificil de transferir)? ¢ Es dificil de imitar? R/ Si.

Si

¢Se posee un recurso?

¢Da valory permite
competir?

Desventaja competitiva

¢Es heterogéneo?

¢Es inmovil?
¢Es dificil de
imitar?

Igualdad competitiva ]

Ventaja permanente

Ventajatemporal —l

Figura 7: Analisis RBV
Fuente: Elaboracion propia

Por lo tanto, como se observa en la imagen anterior, Figura 7, al contestar esa serie de preguntas, se
obtiene que Co.Ser si puede sacar ventaja permanente, al mantener esa exclusividad y particularidad
de sus productos, lo que lesawteriza como marca, teniendo esa ventaja mientras mantengan esas
condiciones.
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5.3. Resumen ejecutivo

En este resumen ejecutivo se sintetizan las metas del proyecto, la metodologia utilizada, las
lecciones aprendidas, las recomendaciones para resolvertpsgskestrategias a seguir.

Co.Ser es una pequefia empresa que ha ido creciendo poco a poco, ha tenido un posicionamiento de
marca muy positivo y han logrado demostrar que son una empresa organizada y exitosa. Para
consolidar su negocio se han propuestetblls como aumentar las ventas directas, obtener mas
clientes, despertar el interés de otras empresas por su marca y mejorar su comunicacién con
proveedores.

Con este proyecto se pretende dar una estrategia digital, para que por medio de su sitioawveb Co.S
se apoye en las Tecnologias de Informacion y se potencien como negocio electronico, de forma que
se les facilite alcanzar sus objetivos estratégicos.

La metodologia a seguir sera la metodologia de Arquitectura de Informacién, ejecutando cada una
de sudases y complementando algunos aspectos bajo el andlisis de negocios electrénicos.

De esta forma, la fase de investigacion incluy6 el andlisis de contexto de la empresa, el analisis de
contenido, el analisis competitivo de sitios web, el analisis de @exselranalisis de las fuerzas
competitivas, la identificacion del sistema de actividades, y el analisis de la situacion actual del
negocio y las tecnologias de informacién.

Co.Seractualmente no cuenta con un sitio web, y la pagina de Instagram es la Gnica herramienta de
tecnologia en la que se apoyan como empresa, promocionando por ese medio sus productos.

Las principales lecciones aprendidas a raiz de la investigacion reabrada s

0 Del analisis de contexto y del andlisis de las fuerzas competitivas se puede rescatar lo
siguiente:

o El sitio web debe hacer la empresa mas visible, atrayendo a nuevos clientes

o El elemento que més resalte debe ser la exclusividad de los productagléss ¢
son hechos a mano y clasificados en colecciones, el inventario es limitado

o0 Laconfianza de clientes potenciales se puede aumentar al permitir comentarios de
los mismos visitantes sobre los productos

o Detallar caracteristicas sobre como son confeados los productos permite
demostrar a los usuarios la exclusividad de los mismos y la calidad con la que son
realizados

0 Una seccibn de noticias facilitaria a los clientes ubicarlos fisicamente en eventos y
asi se fomentaria la compra directa

0 Se debe contaon una seccién de Intranet para apoyar los procesos internos y
beneficiar a los colaboradores

0 Se debe comunicar con claridad la conceptualizacion de los productos de la marca

0 El andlisis bajo el modelo RBV refuerza la importancia de destacar la eitddsile
productos y de la marca
0 Del andlisis de personas y andlisis de contenido se concluye que la principal audiencia son

los clientes y las empresas interesadas en adquirir productos e informacién de la marca, y
para los clientes internos el aspectogpal en la Intranet sera el administrar dichos
productos e informacion, en ambos casos se debe facilitar ubicar los productos y sus
caracteristicas por medio de imagenes y textos HTML
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0 Del analisis competitivo se puede extraer lo siguiente
o El carrito decompras debe ser facil de utilizar para generar confianza en los
clientes
0 Al consultar el detalle de un producto se deben dar sugerencias al usuario para que
complemente su compra
o0 Es muy importante facilitar a los usuarios la informacién de contactoetiepieesa
y los medios para comunicarse con la misma
0 Se debe permitir el registro de usuarios y el inicio de sesidn para realizar el proceso
de compra
Proveer de un buscador que facilite ubicar el producto de interés
No mostrar menu de arquetipos
Permitircompartir los productos por medio de redes sociales
Utilizar color blanco de fondo para los detalles de los productos

O O oo

Las recomendaciones principales que se pueden extraer de los analisis realizados son:

0 Transmitir al usuario la exclusividad de jm®ductos y la marca

0 Tener un disefio consistente, estandar y uniforme a lo largo de todas las paginas del sitio,
con elementos que faciliten su uso.

0 Poseer un carrito de compras facil de utilizar e intuitivo, que transmita confianza al cliente.

0 Suplir lasnecesidades de informacion de todos los tipos de usuario, dando accesos sencillos
con elementos como el menu principal y el pie de pagina.

0 Brindar opciones de busquedas que faciliten a los usuarios ubicar los productos de su
interés rapida y eficientemente

0 Dar informacion sobre los productos mas vendidos o los mas nuevos.

0 Garantizar un proceso de compra fluido sin interrupciones ni distracciones.

0 Permitir a los usuarios gestionar sus datos por medio de la creacién de cuentas personales.

0 Transmitir por medi de la informacion en el sitio la conceptualizacion de productos y
forma de fabricacién

0 Aumentar la confianza de los clientes potenciales mediante el registro de retroalimentacion

brindada por otros usuarios

Estas lecciones aprendidas y recomendaciayedaran a la empresa a lograr sus objetivos, les dara
la oportunidad de mejorar su posicionamiento en el mercado y tener una ventaja competitiva. Sus
objetivos estratégicos de obtener mas clientes, fomentar las ventas directas y aumentar sus
ganancias sapoyaran en la tecnologia por medio de este sitio web para que asi la organizacion
logre cumplirlos.

5.4. Lecciones aprendidas

En esta seccion se detallan las lecciones aprendidas, resultado de la fase de investigacion, en la
siguiente tabla, Tabla 10, se muras las observaciones, conclusiones e implicaciones que tienen
estas lecciones para la Arquitectura de Informacién Web.

Observacién Conclusién Implicaciones para la Al
Sitio llamativo El sitio web de Co.Ser debe hacer a la - Disefio llamativo que cautive a
(fuerzas) empresa mas visible y lograr la atraccion |los usuarios.

de nuevos clientes.
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Diferenciacion de
productos y la marca
(fuerzas-analisis
RBV)

La pagina debe mostrar claramente esa
diferenciacion de los productos
desarrollados por Co.Ser.

- La exclusividad de los
productos debe ser el elemento
que mas resalte.

Productos
manufacturados
(fuerzas)

Debe destacarse en el sitio que los
productos son artesanales, hechos a
mano.

- Debe existir una seccion que
transmita la conceptualizacion
de los productos y como son
confeccionados.

Categorizacion de
productos en
colecciones (fuerzas)

Se debe transmitir que los productos son
limitados, ya que su produccion es
planificada como colecciones.

- Los productos deben poseer
una coleccion asignada que
permita identificarlos y
agruparlos de esa forma.

Recopilar
retroalimentacion
(fuerzas)

Los comentarios que los visitantes
podrian hacer en el mismo sitio web,
puede aumentar la confianza de los
clientes potenciales.

- Cada producto debe tener la
opcion de recibir
retroalimentacion sobre él, y los
administradores del sitio deben
poder aprobarlas para que se
muestren en el sitio.

Descripcién detallada
de los productos
(fuerzas)

El detalle sobre la confeccién de cada
producto, descripcién brindada por los
administradores del sitio, ayudaria a
demostrar por qué Co.Ser asegura a sus
clientes que sus productos son de alta
calidad.

- Ademas de las caracteristicas
propias de un producto, al
consultar su detalle, deben
mostrarse aspectos sobre su
confeccion.

Noticias (fuerzas)

Una seccidn sobre los eventos en los que
ha participado y va a participar Co.Ser
como empresa PYME, facilitaria a sus
clientes el ubicarlos fisicamente en un
lugar especifico para conocerlos
personalmente y adquirir productos
directamente.

- Debe existir una seccion de
noticias en la cual los
administradores agreguen
contenido facilmente.

Intranet (fuerzas)

Apoyar sus procesos actuales en un sitio
web potencia sus fortalezas y hace el
esfuerzo de sus colaboradores mas
efectivo.

- El sitio debe contar con una
seccién de Intranet que permita
a los colaboradores beneficiarse
en sus labores diarias por
medio de la pagina.

Elementos
principales (contexto)

Entre los objetivos del sitio web se
encuentra obtener mas clientes, fomentar
la compra directa, dar a conocer los
nuevos productos y colecciones, y
despertar interés de otras tiendas para
vender productos de la marca.

- Se debe llamar la atencién
sobre la exclusividad de los
productos manufacturados por
la empresa.

- Se debe resaltar el proceso
por medio del cual son
confeccionados los productos.

- Se debe comunicar con
claridad las ideas principales
bajo las cuales se
conceptualizan los productos.

Informacién de la
empresa (contexto)

Para los fundadores de la empresa es
muy importante que el sitio realmente
transmita la exclusividad de su marca y el

- La informacién debe estar
estructurada y ser de facil
navegacion.
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porqué manufacturan sus productos bajo
esa conceptualizacion.

- Se debe facilitar la navegacién
a todo tipo de contenido con
elementos como menu principal
horizontal, menu vertical, footer,
menu de arquetipos.

Audiencia principal
(personas)

Los clientes y las empresas interesadas
en los productos y la marca son los que
tienen mayores necesidades de
informacién, es decir, consumen la mayor
parte del contenido.

- Los productos son el principal
elemento de la Al, la mayoria de
clientes buscan uno.

- Se debe brindar a los usuarios
una forma de ubicar el producto
de interés facilmente.

- El vocabulario utilizado debe
ser de facil comprension para
cualquier persona que visite el
sitio.

Contenido principal
de Intranet
(personas-contenido)

El inventario, los pedidos y la
contabilidad es el contenido mas utilizado
por las personas internas.

- La Intranet debe permitir
administrar facilmente el
inventario, los pedidos y el
acceso a la informacion para
contabilidad.

Presentacion de los
productos (contenido)

El contenido que sera consumido por la
mayor parte de usuarios son los
productos, sus categorias y los detalles
especificos sobre ellos.

- Se debe categorizar los
productos y permitir filtrados o
busquedas de acuerdo a ese
criterio.

- Todo producto se debe
detallar por medio de
descripcion, categoria,
caracteristicas, materiales de
confeccion, medidas/tamafios,
fotografias de calidad.

Los textos e
imagenes son los
elementos mas
utilizados (contenido)

La mayoria del contenido del sitio web
estd compuesta por textos HTML e
imagenes.

- El complemento que hacen los
textos e imagenes de interés a
los usuarios debe llamar la
atencién y ayudar a que
permanezcan en el sitio.

Carrito de compras
(competitivo)

Los sitios de comercio electrénico utilizan
un carrito de compras facil de manejar y
con el cual el cliente sienta confianza de
adquirir los productos.

- Se debe mostrar el carrito de
compras con un claro detalle de
los productos agregados
(nombre, descripcién, precio,
cantidad) y de forma ordenada.

- Debe permitir hacer
modificaciones, como eliminar
un producto o ajustar la
cantidad de un mismo producto.

- Se debe dejar claro los costos
de envios y la cobertura de
estos servicios.

- El monto a pagar debe ser
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exacto y el usuario debe
facilmente identificar qué monto
paga por cada rubro (productos,
impuestos, envios).

- Debe mostrar la opcién de
"seguir comprando”, asi como
las opciones de pagar,
confirmacion y rastrear el
estado de su pedido.

Sugerencia de

Algunos de los sitios estudiados, al

- Se deben realizar sugerencias

productos consultar el detalle de un producto, al usuario cuando consulta
(competitivo) muestran productos relacionados o que |sobre algin producto
fueron comprados junto con el que se especifico, esto con el fin de
esta observando. fomentar compras de varios
productos en un mismo pedido.
Contacto La mayoria de sitios permite enviar - Debe existir un formulario que
(competitivo) correo desde el mismo sitio y permita enviar un correo a la

adicionalmente muestra los datos para
contactar a la empresa por otros medios
(whatsapp, teléfono, redes sociales, chat
en linea).

empresa.

- Se debe tener acceso a la
informacion de contacto desde
cualquier pagina del sitio web.

Inicio de sesion
(competitivo)

Los sitios estudiados permiten el registro
de nuevos usuarios y el inicio de sesion
para finalizar la compra en linea.

- Permitir el registro e inicio de
sesion con el fin de dar a los
usuarios mas confianza al
realizar sus compras en linea.

- Facilitar las consultas de
informacion relacionada al
usuario (informacién personal,
historial de compras, estado de
los pedidos).

Buscador
(competitivo)

Todos los sitios web estudiantes cuentan
con un buscador que facilita a sus
visitantes ubicar el producto o servicio de
interés.

- Se debe facilitar a los usuarios
ubicar los productos de interés
de forma sencilla y agil, poner a
su disposicion un buscador por
palabras clave.

No mostrar menu de
arquetipos
(competitivo)

Segun lo observado en la comparacién
de sitios web, la mayoria de ellos no
posee menu de arquetipos.

- No es necesario mostrar un
menu de arquetipos.

Compartir en redes
sociales (competitivo-
contexto)

La mitad de los sitios comparados en el
analisis si permite compartir sus
productos en redes sociales, la otra mitad
no, sin embargo, en el Anexo 10.3
Cuestionario a Albin Padilla Rivera, en la
primer tabla él indica que le gustaria que
los usuarios tengan esa posibilidad.

- Se debe permitir a los usuarios
compartir productos en sus
redes sociales.

Color blanco de
fondo para productos
(competitivo)

La mayoria de los sitios analizados
utilizan el blanco como color de fondo al
mostrar detalles de los productos.

- Fondo blanco para mostrar
detalles de los productos.

Tabla 10: Lecciones aprendidas

Fuente: Elaboracion propia
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Las lecciones de la tabla anterior, Tabla 10, son una sintesis del andlisis de la fase de investigacion,
rescatando las mas relevantes para el proyecto.

5.5. Recomendaciones principales
En esta seccion se presentan las principales recomendaciones, basadas en las lecciones aprendidas,
con lo cual se busca detallar ¢ Qué se quiere lograr? Y ¢ Como se pretende lograr?

5.5.1. Exclusividad de la marca

El usuario quéngrese al sitio web debe percibir claramente que los productos y la marca son
realmente exclusivos, que son manufacturados y que debido a esto el inventario es limitado. Con
elementos de la pagina principal y con detalles sobre como son fabricadosacdddam

productos se puede reforzar este aspecto, asi como una seccion llamativa o elementos sobre la
conceptualizacion de la marca y la forma de trabajar de la empresa.

5.5.2. Estandarizacion

El sitio web debe tener un disefio consistente, estdndar y undidovlargo de todas las paginas

que lo conforman, de manera que los usuarios logren familiarizarse rapidamente con el sitio web
completo y eso les genere confianza. Debe poseer soluciones que faciliten su uso, es decir,
navegacion, etiquetas, organizacitenla informacion, buscabilidad, por medio de patrones
aplicados en todo el sitio.

5.5.3. Carrito de compras

Es uno de los elementos mas importantes para sitios de comercio electrénico, debe ser facil de
utilizar e intuitivo ya que les permitird a los usuaadguirir los productos, realizar los pagos y
detallar la informacion para poder recibirlos (envio). Es necesario que el proceso de compra sea
claro, sencillo y seguro, logrando generar confianza en el usuario y que asi realice sus compras
sintiéndose segar

5.5.4. Acceso a la informacion

Todos los tipos de personas que visiten el sitio deben encontrar de manera sencilla y rapida la
informacién que buscan, y lograr suplir todas sus necesidades de contenido. Para brindar este
acceso a la informacion y solventadas las necesidades de los usuarios, se utilizard el menu
principal y el pie de pagina del sitio web.
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5.5.5. Busqueda de productos

Es de suma importancia que los usuarios puedan ubicar los productos de su interés, sin necesidad de
invertir mucho tiempo y perrti€éndole escoger sus productos de acuerdo a caracteristicas

especificas, como color, talla/tamafio, precio, coleccion. Al facilitar este proceso y poner a su
disposicién un sitio sencillo de utilizar, aumentaremos las probabilidades de que finalicen su

proaeso de compra.

5.5.6. Productos destacados y mas vendidos

Es comun que los usuarios busquen cuales son los productos mas vendidos o los mas nuevos, con
esta recomendacion se pretende tener una seccidn que facilite ese acceso, de forma que desde la
pagina de indio se les provea la facilidad de ingresar a ver el detalle de los productos que se
encuentren bajo esas categorias.

5.5.7. Proceso de compras fluido

Los usuarios no deben encontrar obstaculos ni distracciones en su proceso de compra, si los
hubiere, eso puegeovocar que pierdan el interés o les puede generar desconfianza. Esta
recomendacién lo que busca es que el usuario logre sin interrupciones ni desviaciones concretar la
adquisicion de sus productos.

5.5.8. Registro e inicio de sesion

Permitir al usuario creama cuenta propia en el sitio e ingresar con ella cuando asi lo requiera. Esta
recomendacién dara la oportunidad a los usuarios de gestionar sus datos personales, consultar el
historial de compras y sus estados, brindandole una mejor experiencia y magoitittad en sus
compras al tener acceso a dicha informacion.

5.5.9. Atraccién de empresas para venta de productos de la marca

Poner a disposicion de otras empresas los detalles sobre los productos, la conceptualizacion y la
historia de la marca, dara positdd de que se generen alianzas y/o ventas de productos en otras
localidades.
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5.5.10.Registro de retroalimentacion

La confianza de los clientes potenciales se ve incrementada al leer comentarios sobre los productos
ofrecidos, colaborando a que las compras #aguconcretarse realmente.

5.6. Diagrama conceptual

En la siguiente imagen, Figura 8, se muestra de manera clara y sencilla el diagrama conceptual de la
estrategia que se busca para Co.Ser.

Informacidn clara y facil de

Colecciones tnicas
entender

Sitio web Co.Ser

Necesidad

Productos A B V@D Productos de interés

manufacturados faciles de buscar
Qb Ve Q

O
Familiares
Amigos
Seleccion del producto Q B V
©

Cliente nuevo / Cliente frecuente

/ Empresa i
Redes sociales

Compra exitosa, cliente feliz
por su nuevaadquisicion

Figura 8: Diagrama conceptual
Fuente: Elaboracion propia

En el diagrama conceptual mostrado en la Figura 8 se puede observar la estrategia que se busca al
disefar el sitio web de Co.Ser, basandose en lo siguiente, cada cliente, ya sea nuevo o frecuente o
representante de otra empresa, tiene una necesidaih eletitde Co.Ser proveera gracias a la
arquitectura de informacién lo necesario para satisfacérsela, ya sea informacion o productos.

El cliente encontrara informacion clara y facil de entender, identificara lo que caracteriza la marca,
como su exclusividadn colecciones nuevas o sus productos manufacturados. Podra ubicar

facilmente los productos de su interés, podra adquirirlo de igual forma, de una manera sencilla'y
rapida.

La compra realizada traera satisfaccion al usuario, por lo que su experieoomgpataa con sus

familiares, amigos o expresando su opinion en redes sociales. Esto generard mas ingreso de usuarios
al sitio y se daran asi mas posibilidades de vender los productos de Co.Ser.
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5.7. Mapa del sitio

En esta seccién se presenta un esquema que responde a las preguntas: ¢ COmo se va a navegar? ¢A
dénde puedo llegar desde la pagina principal? La estructura que tendria el sitio web de Co.Ser se
ilustra en dicho diagrama, ver Figura 9, indicando cudlesndadgaginas de navegacion y cémo

se llega hasta ellas desde la pagina principal.

Carrusel de imagenes. Video sobre exclusividad de la marcay k3
(e ) Gy o

g
i
[
‘ H
aT] Lk

Tabla de medidas |
yamarios H
Informacién i
tempos de entrega)

Lista de productos
personaiizables

Figura 9: Mapa del sitio
Fuente: Elaboracion propia

Los elementos del buscador, iniciar sesion, registrarse y carrito de compras se deberan mantener
accesibles desde cualgr pagina para darle mayor facilidad a los usuarios.

5.8. Plantilla de la pagina principal

En esta seccion se muestra la plantilla de la pagina principal para el sitio de Co.Ser, en la siguiente
i magen, Fi gur a wiréramer,o noe i diaglifeneriteelieyientos proplestos

gue componen la pagina principal. Para cada uno de los elementos, se describe el objetivo que se
busca y las recomendaciones a las que responde, asi como sus caracteristicas principales.
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Co.Ser
https://www_co_ser.com
£ . . Y
Logo Banner dindmico Inicio (_18 sesion
Registrarse
Categorias Compaiiia Noticias Intranet Mi cuenta Ayuda Buscar
Video sobre exclusividad de la marca y
la conceptualizacion de productos
> ) 000353 B -
Productos destacados y
novedades
Promaociones Talleres
Acerca de nosotros Ayuda Contactenos Redes sociales
Historia Preguntas frecuentes Telefono: (+508) 8777-777 00@
Concepto de los productos Solicitud de cotizacion Correo: info@co_ser.com
Funtos de venta Polticas del sitio

Figura 10: Plantilla de la paginprincipal
Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 10, que corresponde al disefio de la plantilla de la pagina principal responde a las
propuestas dadas en la seccién anterior sobre recomendaciones y observaciones. Tal y como se
detalla a continuacion:

0 Estamlarizacién: siguiendo esta recomendacion la propuesta de la pagina principal
contempla el encabezado, la barra de navegacién o menu principal, el pie de pagina y el
elemento de busqueda. Estsmentos mencionadeemantendrarm lo largo de las
paginas desitio con el fin de que el usuario siempre se sienta familiarizado al cambiar de
una pagina a otra, transmitiéndole que sigue navegando dentro del mismo sitio web y
haciendo que la familiarizacion con las funcionalidades sea facil de asimilar y sencilla.

0 Carrito de compras: siguiendo esta recomendacion se agrega el carrito de compras, ubicado
en la parte superior a la derecha, utilizando ese acceso directo que estara a disposicion de
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los usuarios a lo largo de todo el sitio web, se facilitara a los asdamalizar sus procesos
de compra.

0 Acceso a la informacion: Por medio de los elementos de navegacion como la barra de
navegacion principal y el pie de pagina se permite que todo usuario que ingrese a la pagina
principal ubique de manera &gil el lugacaal dirigirse para satisfacer sus necesidades.

Otros elementos que colaboran a que todo tipo de usuario ubique los elementos de interés lo
son el carrusel de imagenes, el video sobre la marca y las imagenes de acceso directo a la
informacién de promociomey de talleres pronto a impartirse.

0 Busqueda de productos: siguiendo la recomendacion anotada, el elemento de basqueda
incluido siempre en el encabezado, en la parte superior y a la derecha, permitira a los
usuarios ubicar la informacion de su interésd@mente.

0 Productos destacados y mas vendidos: se agreg6 el carrusel de imagenes sobre productos

destacados 0 mas recientes para seguir esta recomendacioén.

Registro e inicio de sesion: en el encabezado se incluye un elemento para seguir esta

recomendacién, de forma que el usuario desde cualquier pagina pueda ingresar o tomar la

decision de registrarse.

O«

5.9. Analisis de la tecnologia a utilizar

En esta seccion se presenta el andlisis realizado para determinar cudl es la mejor plataforma de
comercioelectronico que podria utilizar Co.Ser para implementar su sitio web. Se comparan varias
de las plataformas que actualmente hay disponibles en el mercado y que son bastante utilizadas por
las empresas para gestionar su pagina web.

5.9.1. Evaluacion y selecciode la tecnologia

Para la eleccion de la plataforma a utilizar se comparan diferentes CMS, basandose en los mas
destacados y utilizados por sitios de comercio electronico actualmente. El objetivo que se busca es
lograr definir cuél de esas plataformas sapsa mejor a las necesidades que tiene Co.Ser
actualmente.

Segun el analisis realizado por Richman (Richman, 2021), se eligen Shopify, WooComerce, Wix.
Segun el andlisis presentado por las empresas ESV Digital y NBS Skteradu et al, 2019), se
eligen Magento, Drupal y PrestaShop. En ambos estudios se consideran otra serie de plataformas,
sin embargo fueron descartadas por el enfoque de las empresas a las que van dirigidas que no
corresponden a pequefias empresas como lo es Co.Ser.

En la siguiente tabld,abla 11, se muestra la comparacién realizada para la eleccion de la
tecnologia a utilizar, en cada aspecto se asigna una puntuacién entre paréntesis, siendo en la escala
1 la menos conveniente y 5 la mas conveniente:

Caracteristicas |Magento |Drupal PrestaShop |Shopify [Wix WooCommerce
Facilidad de Media
uso (2) Media (3) Baja (1) Media (2) |Alta (5) [Media (3)
Acceso web Si (5) Si (5) Pago (1) Si (5) Si (5) Si (5)
Personalizacion |Facil (5) |Facil (5) Dificil (1) Facil (5) |Facil (5) [Facil (5)

OSL 3.0 Propietari |OpenSDK [GNU GPLv2+
Tipo de licencia |(5) GNU/GPL (5) |OSL3.0(5) [a(1) (5) (5)
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Seguridad Si (5) Si (5) Si (5) Si (5) Si (5) No (1)
Documentacion, Documentacion,

Soporte Pago (1) |foros (4) Pago (2) Si (5) Si (5) foros (3)

Curva de

aprendizaje Alta (1) [Alta (1) Alta (1) Media (3) |Baja (5) [Media (4)

Hosting No (1) |Si(5) Si (5) Si (5) Si (5) No (1)

Total de puntos 25 33 21 31 40 27

Tabla 11: Comparacion de plataformas para seleccionar tecnologia
Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en la Tabla 11, la plataforma con mejor puntaje segun la comparacion
realizada es Wix. Esta herramienta se ha posicionado de gran forma en el mercado en los ultimos
afios como una de las mas recomendadas, como se observa en elEstaigialmente para

negocios que estan iniciando y quieren tener un sitio profesional y de calidad rapidamente.

Wix serd la herramienta a utilizar para la implementacion en este proyecto, primero porque es la

gue obtuvo mejor puntaje, adicionalmente, Ipsrtemas de presupuesto, Co.Ser no puede asumir

un gasto considerable en compra de equipos, hosting o soporte. Y ademas, por su facilidad de uso y
curva de aprendizaje baja, dando beneficios para el mantenimiento del sitio.

En el trabajo realizado por Beca Lopez Cordero, también se selecciona desarrollar el prototipo de
arquitectura de informacioén web en Wix, debido a que permite facilmente adaptar el sitio a las
necesidades de la empresa y es facil de manejar (L6pez, 2020). También en el trabajtdde Ron
Lopez Bastos es elegida esta herramienta para el desarrollo del prototipo, el cual hace referencia a
otros beneficios (Lopez, 2018), por ejemplo:

0 En eltema de seguridad Wifrece proteccién contra malware, quedando cubierto de
riesgos y amenazas externas, ademas pone a disposicion diferentes modulos de pago de
forma segura.

0 Cuenta con una capacidad de personalizacion muy alta, incluyendo médulos gratis y de
pago.

0 Ofrece hosng propio, N0 es hecesario recurrir a uno externo

0 El backoffice es sencillo de utilizar, todo lo que se muestra en el sitio es gestionado desde
esa vista.

0 Incluye facilidades para aumentar la visualizacion del sitio en Google, por medio de un
asistenteSEO.

0 Permite la integracion con sistemas externos, como ERPs o CRM, sin embargo, puede
resultar mas complejo que en otras soluciones.

0 Incorpora las funcionalidades de una tienda online al configurar el sitio con ese fin.

0 En poco tiempo se aprende a utilizheditor y el gestor de contenidos con una curva de
aprendizaje muy corta.

0 Se encuentran gran cantidad de tutoriales en texto y video que ayudan a alcanzar el objetivo

gue se busque y ademas ofrece servicio de soporte 24/7.
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Capitulo 6: Fase de disefio

Siguiendo la metodologia de Al, el objetivo de esta fase es definir el disefio que tendré el sitio web

de Co.Ser, para ello se utilizaran diferentes diagramas que serviran de base para la implementacion
del sitio. El objetivo es demostrar que realmentsasisface cada una de las necesidades de

informacién de las personas en el disefio propuesto. Al usar diagramas es mas sencillo visualizar

este aspecto y también es mas conveniente realizar ajustes en esta etapa que realizarlos propiamente
cuando se estamplementando las paginas.

Los diagramas realizados se clasifican en dos tipos:

0 Plano del sitio
0 Plantillas de las paginas

Estos diagramas se muestran en los siguientes puntos.

6.1. Plano del sitio

Este diagrama busca brindar una visién general del sitio web completo, mostrando una perspectiva
de alto nivel y describiendo cudles son sus elementos, sus paginas y cdmo se relacionan.

Para una mejor interpretacion del plano del sitio, se utilizan sojodderentes figuras, las cuales
se describen a continuacion:

0 Gris oscuro con una flecha encima, representa la pagina principal del sitio, o pagina de

inicio.
0 Gris mas claro, representan las areas o subsitios que pueden accederse desde la pagina de
inicio.
0 Elementos blancos con puntas redondeadas, representan componentes dentro de una pagina.
0 Cajas punteadas, agrupan paginas que se relacionan.
0 Conjunto de cajas apiladas una sobre otra, representan conjuntos de paginas similares.
EnlaFigura9delaecci -n fA5.7 Mapa del sitiod puede obser

ubicada arriba en el centro se encuentra la pagina principal, los elementos blancos con puntas
redondeadas muestran distintos elementos que se encontraran en ella y en otry f&gina
diferentes paginas se identifican en recuadros gris mas claro, agrupadas por lineas punteadas si
tienen relacion entre si.

Al tomar la lista de implicaciones y recomendaciones concluidas de la fase de estrategia, en la
secci-n A5.5 [Rreicroanemallaecd ®,ney analizar este diagr.
responde a los andlisis realizados, en la siguiente tabla, Tabla 12, se enumeran las recomendaciones

y se describe su relacion con el mapa del sitio.

Estrategia Relacién con el mapa del sitio

Exclusividad de la marca |Esta estrategia se refleja en los componentes de la pagina principal
como el carrusel de imagenes y el video de exclusividad de la marca,
asi como en los componentes de la pagina Acerca de nosotros como
el concepto de los productos y la historia de la empresa

74



Estandarizacién El usuario encuentra la informacién organizada y ordenada, lo que le
dar& confianza y lo familiarizara rapidamente con el sitio, ademas se le
facilita por medio de herramientas de navegacion encontrar la
informacion de su interés

Carrito de compras Elemento principal en los sitios de comercio electrénico

Acceso a la informacién La informacién que buscan los diferentes usuarios y las necesidades
gue tienen, se ven solventadas con la organizacién propuesta de las
paginas

Busqueda de productos Elemento de facil acceso debido a su importancia

Productos destacados 'y  |El carrusel de imagenes es el elemento en el que se ve reflejada esta
mas vendidos estrategia

Proceso de compras fluido |Al centralizar el proceso de compra en una sola pagina se logra
alcanzar esta estrategia

Registro e inicio de sesion |Elemento de facil acceso

Atraccion de empresas Se ve reflejado en el detalle de los productos, la historia de la marca y
para venta de productos |la conceptualizacién de los productos.

de la marca
Registro de Se refleja en la pagina de detalles de productos donde los usuarios
retroalimentacion podran ver los comentarios sobre cada producto y enviar su
retroalimentacion.
Tabla 12: Estrategias y su relacién con el mapa del sitio
Fuente: Elaboracién propia
La Tabla 12 resume |l a relaci-n entre | as estrate
Recomendaciones principaleso, y el gmangoguedel si ti

la propuesta responde a los analisis realizados previamente.

6.2. Plantillas de las paginas

Para cada una de las paginas mostradas en el plano del sitio se desarroll6 su respectiva plantilla o
fwirefram@&® como se | es ¢ on o cpermieemepresentar efldordemdo deé cadpl ®s , e ¢
una de ellas y asi tener una imagen mas cercana de lo que se vera en la fase de implementaciéon de

la Al. En la siguiente imagen, Figura 11, se enumeran las paginas de la pagina 1 a la pagina 19,

orden que tambiéreautilizara para mostrar la plantilla respectiva de cada una de ellas en los

siguientes puntos de esta misma seccion.
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'Video sobre exclusiidad do la marca yla
conceptualzacidn de productos

Iniciar sesion

6.2.1. Plantilla base de la pagina

Tabla de medidas Con
ytamafios 105 productos

Concursos / Rifas

: .

Mensajes dias
festivos

Ofertas do tatleces | |
pronto a impartrse |

e
-t

Fichatécnica del
producto

Figura 11: Paginas a disefiar del Mapa del Sitio
Fuente: Elaboracién propia

Lista de productos
personaizables

Facturas realizadas | |
Comprobantes de pago | |

El disefio de la plantilla basetie como objetivo generar una imagen estandar del sitio, de forma
gue facilite a los usuarios la navegacion y rapidamente se familiaricen con el mismo. La plantilla
base estd compuesta por 3 secciones, sefialadas en la Figura 12 con niUmeros de abéar gris, e
secciones son:

1. Encabezado:en el encabezado se ubican los elementos descritos a continuacion, el logo de
la marca, el banner dinamico que transmite la propuesta de valor de la organizacion, el
inicio de sesidn o registro, el carrito de compras, elinpeimcipal y la opcién de basqueda.

2. Contenido: esta seccién permitira ubicar los distintos elementos que se deben mostrar
segun la pagina visitada, de forma que se aproveche el espacio disponible segun las
necesidades particulares en cada una de ellas.

3. Pie de pagina:en el pie de pagina se ubican distintos enlaces de interés, agrupados en

n sobre |

de Ayuda, los diferentes canales de comunicacioén y las redes sociales con igganee d

la compaiiia.

col

umnas

con

nf or maci

a

empr esa
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Acerca de nosotros Ayuda Contactenos Redes sociales

Historia Preguntas frecuentes Teléfono: (+506) BT77-777 00@
A Concepto de los productes Solicitud de colizacion Correo: info@co_ser.com

Puntos de venta Poiticas del sitio

Figura 12: Plantilla base de la pagina
Fuente: Elaboracion propia

Los numeros celestes, que se muestran en la Figura 12, enumeran los distintos elementos que
componen el disefio de la pagina, estos elementos se justifican en a3 abthcando la
estrategia asociada, el patron de disefio y la justificacion.

1 Estandarizacién |E1: marca del sitio |[Familiarizar al cliente con la marca e ir
construyendo un vinculo con ella. Mantener
siempre visible para dar la confianza de que se
sigue dentro del sitio de la compafiia. Se debe
ubicar en la esquina superior izquierda.

2 Exclusividad de |C2: proposicion de

la marca valor Colocar la propuesta de valor al lado del logo.

3 Registro e inicio |G7: seguimiento de |Permitir a los usuarios administrar su informacion
de sesion pedidos e historial |y consultar sus pedidos en proceso e histéricos.

4 Carrito de F3: carrito de Dar acceso al carrito de compras desde cualquier
compras compras pagina del sitio.

5 Acceso a la B2: contenido Mostrar la informacion del sitio clasificado en
informacion navegable categorias para facilitar la navegacion.

6 Busqueda de  [J1: modulo de Brindar una forma rapida de ubicar los articulos o
productos accion de informacion de interés dentro del sitio.
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basqueda

7 Acceso a la E5: sobre nosotros |Permitir al cliente conocer mas sobre la
informacion organizacion, aumentando la confianza y
credibilidad.
8 Acceso a la Al: comercio Informar al cliente sobre los términos y
informacion electrénico condiciones del sitio, las politicas de privacidad,
todo lo referente a logistica, reclamos y proceso
de compra.
9 Acceso a la A7: sitios valiosos |Comunicar los canales disponibles para contactar
informacion de compainiias a la empresa y satisfacer diferentes necesidades
de informacion.
10 Acceso a la AT7: sitios valiosos |Satisfacer las necesidades de informacion de los
informacion de compainiias usuarios, mostrar enlaces de interés para las

distintas audiencias.

Todo el |Estandarizacion |D1: plantillas de Familiarizar al usuario con el sitio, mostrando la
disefio paginas informacion siempre estructurada de una forma
similar a lo largo de todas las paginas,
aumentando su confianza y credibilidad.

Tabla 13: Justificacion del disefio de la plantilla base
Fuente: Elaboracién propia

La Tabla 13 demuestra que el disefio general del sitio responde a las conclusiones y observaciones
obtenidas de las fases de investigacion y de estrategia, de forma que se atiiziatiecetie
solventar las necesidades de informacion de todas las audiencias meta.

A continuacion se presentan los disefios de las plantillas de las principales paginas del sitio.

6.2.2. Plantilla de la pagina principal

La pagina principal también hace uso delémtilla base explicada en la seccién anterior, por lo que

su contenido esta distribuido en 4 secciones adicionales a las que ya posee la plantilla base, como se
observa en la Figura 13 mostrada a continuacion.
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Redes sociales
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Contactenos

Teléfona: (+506) 8777-777
Correo: info@co_ser.com

Figura 13: Plantilla de la pagina principal

Fuente: Elaboracion propia

Los numeros celeste en la Figura 13 enumeran las secciones que conforman el contenido de la
pagina principal, en la tabla 14 se detalla la justificacion del disefio propuesto.

1 Exclusividad de |C2: proposicién de [Transmitir de manera clara porqué los productos
la marca valor de Co.Ser son Unicos y el valor que ganan los

clientes al adquirirlos.

2 Productos G1: productos Llamar la atencién de los clientes utilizando los
destacados y destacados productos mas vendidos, mas recientes y mas
mas vendidos buscados.

3 Acceso a la A7: sitios valiosos |Satisfacer las necesidades de informacion de
informacion de compafiias clientes interesados en descuentos y
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promociones.

4 Acceso a la A7: sitios valiosos |Satisfacer las necesidades de informacion de
informacion de compaiiias clientes interesados en talleres.
Tabla 14: Justificacion del disefio de la pagina principal
Fuente: Elaboracion propia

La Tabla 14 detalla la justificacion ddikefio planteado para la pagina principal del sitio, ademas
de su relacién con la estrategia y los patrones de disefio utilizados.

6.2.3. Plantilla de la pagina de categorias

En la Figura 14 que se muestra a continuacion, se detalla el disefio propuestpgmira lde

categorias de productos, ademas de las secciones de la plantilla base, esta pagina solamente cuenta
con una seccién adicional.

OO
Co.Ser ANPAND.
hitps//www.co_ser.com
£ s . Y
Logo Banner dindmico Inicio de sesion
Registrarse
Categorias Compariia Noticias Intranet Mi cuenta Ayuda Buscar
Categoria A Categoria B
Categoria C Categoria D
Acerca de nosotros Ayuda Contactenos Redes sociales
Historia Pregunias frecuenies Telefono: (+508) BT77-777 00@
Concepto de los producios Solicitud de cotizacion ‘Correo: info@co_ser.com
Puntos de venta Poiiticas: del sitio

Figura 14: Disefio del plantilla de categorias de productos
Fuente: Elaboracion propia
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La justificacion del disefipropuesto en la Figura 14, se muestra en la Tabla 15 que se detalla a
continuacion, en la cual se observa la justificacion y el patrén de disefio seleccionado.

Acceso a la B2: contenido Organizar el contenido en categorias para facilitar
informacion navegable las busquedas y consultas de productos.

Tabla 15: Justificacion del disefio de la pagina de categorias
Fuente: Elaboracion propia

En la tabla anterior, Tabla 15, se observa la relacion existentdaeasteategia buscada, el patréon
de disefio y la justificacion.

6.2.4. Plantilla de la pagina de productos
A continuacion se presenta la plantilla de la pagina de productos en la Figura 15, en la cual puede
observarse las secciones que la conforman, adicionEsyaincluidasen la plantilla base.

I/_\I (‘_\. ‘f—\.
Co.Ser NSNS
hitps://www.co_ser.com
" Logo ~ Bammerdinmico Inicio de sesion | [T/
- ~— - Registrarse
Calegorias Compariia Noticias Intranet Mi cuenta Ayuda ‘ ‘Buscar ,O|
Categorias
Categoria A
Categoria B
Categoria C
Categoria D
1 mas... Articulo 1 Precio: $53% Articulo 2 Precio: $§55 Atticulo 3 Precio; $55% Articulo 4 Precio: 555§ Articulo 5 Precio: $555
Colecciones
Verano 2021
Invierno 2021
Animalitos
Exteriores
mé&s. Articulo 6 Precio: $$55 Articulo 7 Precio: $$55 Atticulo 8 Precio: $555 Articulo 9 Precio: 555% Artfculo 10 Precio: $$55
Acerca de nosotros Ayuda Contactenos Redes sociales
Historia Preguntas frecuentes Teléfono: (+506) 8777-777 ﬁo@
‘Concepto de los productos Solicitud de cofizacion Correo: info@co_sercom
Puntos de venta Poliicas del siio

Figura 15: Disefio de la plantilla de la pagina de productos
Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla, Tabla 16, se detalla la justificacion del disefio presentado en la imagen
anterior, Figura 15, en la cyalieden observarse los patrones de disefio utilizados, la estrategia
relacionada y la justificacion.
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1 Busqueda de J1: médulo de Permitir a los usuarios hacer las bisquedas de
productos accion de busqueda |manera rapida y relevante.

2 Estandarizacion [F2: detalles limpios |Incluir imagenes en miniatura de los productos
del producto para que los usuarios ubiquen facilmente los
productos de interés y observen rapidamente
sus principales caracteristicas, teniendo la
opcién de ingresar a consultar informacién mas
detallada.

Tabla 16: Justificacion del disefio de la pagina de productos
Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar en la tabla anterior, Tabla 16, el disefio de la pagina se alinea a los
patrones de disefo indicados y a las estrategias acordadas en la fase anterior.

6.2.5. Plantilla de la pagina de detalle de productos
En la imagen mostrada a continuacion, Figura 16, se puede observar el disefio de la pagina de
detalle de los productos, el cualéesonformado por 5 secciones distintas.
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s
Articulo X
Descripcion
Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipisicing elit, sed do eiusmod tempor incididunt ut labore et dolore magna
aliqua. Lorem ipsum doler sit amet, consectetur adipisicing elit, sed do eijusmod tempor incididunt ut labore et dolore
magna aliqua.
Talla Medidas Seleccione Tiempos de entrega
X8 70 cm It y Dentro del | Minimo 1 | Miximo 3
Talla: |Talla 5 ‘ ‘ GAM dia dias
] 75 cm L J
X - N Fuera del | Minimo 3 | Méximo 6
M 80 cm Cantidad: | 1 P GAM dias dias
* @ @ }
L 85 cm
Total: $$$%% ( Agregar al carrito
XL 90 cm

Comentarios / Opiniones
Cliente 1:

Cliente 2:

#~1 Enviar retroalimentacion

Productos relacionados

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipisicing elit, sed do eé smod tempor incididunt ut labore et dolore magna aliqua.

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipisicing elit, sed do elusmod tempor incididunt ut labore et dolore magna aliqua. Lorem ipsum
dolor sit amet, consectetur adipisicing elit, sed do eiusmeod tempor incididunt ut labore et dolore magna aliqua. Lorem ipsum dolor sit amet,
consectetur adipisicing elit, sed do eiusmod tempor incididunt ut labore et dolore magna aliqua.

4

Articulo X1 $5$%% Articulo X2 $$%$%%

Articulo X3 $$$$$ Articulo X4 $$$5%

Concepto de los productos Solicitud de cotizacion

Puntos de venta

Politicas del sitio

Acerca de 2 .
nosotros Ayuda Contactenos Redes sociales
Historia Preguntas frecuentes Teléfono: {+506) 8777-777

0000

Correo: info@co ser.com

Figura 16: Disefio de la plantilla de la pagina de detalle de productos
Fuente: Elaboracién propia

La justificacion del disefio presentado en la Figura 16 se detalla en la tabla 17, mostrada a

continuacion.

F2: detalles limpios |Permitir al usuario ver imagenes del producto
1|Estandarizacion |del producto gue va a adquirir

F2: detalles limpios |Facilitar una descripcion detallada del producto,
2|Estandarizacion |del producto precio, opciones de configuracion
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Transmitir al usuario las experiencias de otros

Registro de F2: detalles limpios |compradores con el producto que observa y
3|retroalimentacion |del producto permitirle enviar las suyas
G2: ventas Mostrar al usuario méas opciones de compra sin
4|Estandarizaciéon |cruzadas abandonar el contexto en el que se encuentra
Habilitar al usuario la opcién de agregar un
Carrito de F3: carrito de producto al carrito de manera sencilla y ofrecer
5|compras compras informacion sobre los tiempos de entrega

Tabla 17: Justificacion del disefio de la pagina de detalle de productos
Fuente: Elaboracion propia

En la tabla anterior, Tabla 17, se observa para cada una de las secciones que conforman el disefio de
la pagina de detalle ggoductos, la estrategia a la que responde, el patron de disefio considerado y
la justificacion.

6.2.6. Plantilla de la pagina de carrito de compras
En la figura 17, se muestra el disefio de la pagina de carrito de compras, se puede observar las
diferentessecciones que la conforman.
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Carrito de compras

A continuacion encontrara el listado de productos incluidos en su carrite de compras, puede eliminar los productos que desee, o bien modificar la cantidad de
productos ya solicitados.

Producto Descripcion 1 Cantidad Precio Total Eliminar

$$ $58 o

. / Nombre articulo 1 |’
Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit. Suspendisse .

N
N,

ligula quam, lacinia sit amet scelerisque at, sagittis sed lorem. Aenean
dolor diam, elementum at luctus sit amet, pretium non ante. Ver detalle

. / Nombre articulo 2 [
S Fusce porttitor ac nisl a aliquam. Duis ut tellus nunc. Integer iaculis .

libero eu velit faucibus, quis mollis sapien mattis. Aenean dignissim,

purus in molestie bibendum, lorem nibh vestibulum mauris. Ver detalle

$$ $$

>< porta erat dignissim. Mauris sapien mauris, rutrum sed ligula eu,
maximus dapibus ipsum. Sed commedo porttitor mauris, quis cursus nibh
- ™ tristique vitae. Ver detalle
. / Nombre articulo 4 |’ $ $ m'
N Curabitur blandit est massa, ut venenatis quam tempus ac. Sed hendrerit .

«eros nibh, id tristique leo cursus quis. Fusce ac consequat ipsum.
Pellentesque porta maximus quam nec lacreet. Ver detalle

. / Nombre articulo N |’

$$ $$58 L]

2 E{
1 E{
- s gﬂﬁ?&%?ﬂ?ﬁ?ﬁ. Sed efficitur dui in velit cursus, sit amet li 3 $$ $ $ $ $$ $ W
S
BN

S In luctus dolor sed facilisis bibendum. Nunc lacinia eros a suscipit
P feugiat. Curabitur feugiat justo id massa aliquet, vel suscipit libero
vestibulum. Pellentesque a varius arcu, ac feugiat elit. Donec blandit
/- ~ nunc massa, ut maximus turpis aliquet in. Ver detalle
. 9
[Agregar mas productos al carrito? Subtotal $9$955$
VA $5$ 4
Finalizar la compra
[ P Total $5$5358
Acerca de Ayuda Contactenos Redes sociales
nosotros yu
Historia Preguntas frecuentes Teléfono: {+506) 8777-777 00@
Concepto de los productos Solicitud de cotizacion Correo: info@co ser.com
Puntos de venta Politicas del sitio

Figura 17: Disefio de la plantilla de la pagina de carrito de compras
Fuente: Elaboracién propia

En la siguiente tabla, Tabla 18, se detalla para cada una de las secciones la justificacion del disefio
propuesto.

Carrito de F3: carrito de Detallar al usuario el listado de productos que
1|compras compras agrego en el carrito para su verificacion o ajuste
B2: contenido Permitir al usuario seguir comprando y agregar
2|Estandarizacion |navegable mas productos
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Proceso de F3: carrito de
3|compras fluido |compras Proveer un proceso de pago facil y sencillo
Proceso de F3: carrito de Brindar detalles sobre los precios, subtotales y
4|compras fluido |compras totales segun los productos elegidos

Tabla 18: Justificacion del disefio de la pagina del carrito de compras
Fuente: Elaboracion propia

En la tabla anterior, Tabla 18, puede observase la relacion entre la estrategia, el patron de disefio y
la justificacion del disefio de la pagina de carrito de compras.

6.2.7. Plantilla de la pagina de acerca de nosotros
En la Figura 18, se muestra el disefio de la pagina de Acerca de nosotros, se puede observar las
diferentes secciones que la conforman.
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Acerca de nosotros

Conozca mas sobre nuestra empresa, la conceptualizacion de nuestros productos y los servicios que podemos
ofrecerle.

Historia 1

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit. Curabitur quis
risus interdum nibh consectetur mattis quis sed erat. Cras ultricies,
risus et sodales ornare, purus mauris egestas dui, nec egestas sem ante
vitae elit. Curabitur pretium varius metus. Donec lorem felis, euismod
nec nisl in, laoreet efficitur elit. Integer quam urna, iaculis vitae 2
dapibus sed, tristique eu lectus. Nulla vulputate purus et mattis

lacinia. Cras convallis dictum ante vel tincidunt. Sed tincidunt nulla
nec arcu fringilla dictum. Nam risus tortor, molestie id elementum quis,
tincidunt a dui. In gravida ac ex ut interdum. Curabitur magna purus,
varius eget consectetur quis, consectetur in eros.

> 0:00/3:53 3

Nam id lacinia tortor, a mollis nisi. Phasellus a dolor eu quam bibendum vehicula id id ipsum. Nullam at neque ligula. Orci varius
natoque penatibus et magnis dis parturient montes, nascetur ridiculus mus. Duis nisl sapien, fermentum non mauris id, luctus varius
augue. Pellentesque et semper urna, eget pulvinar mauris. Duis ornare purus orci, a dignissim lectus varius ut. Phasellus vehicula
suscipit mauris, vel mattis elit feugiat non. Ut eu sollicitudin mi.

Conceptualizacion de los productos 3

Orci varius natoque penatibus et magnis dis parturient montes, nascetur ridiculus mus. Curabitur ‘mauris eu ex :
vitae laoreet magna aliquet. In pellentesque mi nunc, quis fermentum sem hendrerit a. Donec nulla magna, mattis at sodales eu,
placerat vel justo. Mauris vehicula velit eu vehicula vulputate. Interdum et malesuada fames ac ante ipsum primis in faucibus. Morbi sit
amet ante id nulla tincidunt condimentum ut ut ligula. Nunc pretium, diam ac pretium finibus, urna orci blandit lectus, id vehicula diam
lorem a neque. Nullam lacinia augue id ante elementum iaculis. Aenean iaculis volutpat efficitur.

Puntos de venta 4

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit. Curabitur quis risus interdum nibh consectetur
mattis quis sed erat. Cras ultricies, risus et sodales ornare, purus mauris egestas dui, nec egestas sem
ante vitae elit.

0:00/3:53 -

Inscribase a nuestro boletin 5

Correo electronico: |

En la siguiente tabla, Tabla 19, se detalla para cada una de las secciones la justificacion del disefio

propuesto.

Acerca de
nosotros

Historia

Concepto de los productos

Puntos de venta

Ayuda Contactenos

tes Teléfono: (

Preguntas frecue

Solicitud de cotizacién Correo: infoC

Figura 18: Disefio de la plantilla de la pagina de acerca de nosotros

Fuente: Elaboracion propia
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Exclusividad de la
marca

E5: acerca de
nosotros

Permitir al usuario conocer sobre la empresa,
el trabajo que realizan, su historia, los
productos que ofrecen

Atraccion de empresas

para venta de

productos de la marca

E5: acerca de
nosotros

Que otras empresas conozcan los productos
ofrecidos para generar alianzas y vender
productos en otras localidades

Exclusividad de la
marca

C2: proposicion
de valor

Comunicar qué hace a la empresa Unica y
transmitir porqué los productos son exclusivos

Acceso a la informacioén

C2: proposicion
de valor

Dar a conocer a los usuarios las distintas
localidades donde pueden encontrar los
productos

Acceso a la informacién

C2: proposicién
de valor

Brindar a los usuarios la posibilidad de
inscribirse al boletin informativo de la empresa

Tabla 19: Justificacion del disefio de la pagina de acerca de nosotros
Fuente: Elaboracién propia

En la Tabla 19 se puede observar la relacion entre la estrategia, el patrén de disefio y la justificaciéon
del disefio ded pagina de Acerca de nosotros.

6.2.8. Plantilla de la pagina de contactenos
En la Figura 19, se muestra el disefio de la pagina de contactenos, se puede observar las diferentes
secciones que la conforman.
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Contactenos 9

Correo electronico: info@co ser.com Redes sociales: 0 o @
Telefono: 8777-777

Enviar mensaje
Correo electrénico:

Ingrese su correo electronico

Asunto

Pregunta / Comentario

Enviar
Acerca de . ;
NOSOLros Ayuda Contactenos Redes sociales
Historia Preguntas frecuentes Teléfone: (+506) 8777-777 00@
Concepto de los productos Solicitud de cotizacion Correo: info@co_ser.com
Puntos de venta Politicas del sitio

Figura 19: Disefio de la plantilla de la pagina de contactenos
Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla, Tabla 20, se detalla para cada una de las secciones la justificacion del disefio
propuesto.

Acceso a la E5: acerca de Facilitar a los usuarios distintas opciones para
1|informacion nosotros ponerse en contacto con la empresa

Tabla 20: Justificacion del disefio de la pagina de contactenos
Fuente: Elaboracion propia

En la Tabla 20, se puede observaeelacion entre la estrategia, el patrén de disefio y la
justificacion del disefio de la pagina de contactenos.
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6.2.9. Plantilla de la pagina de politicas del sitio
En la Figura 20, se muestra el disefio de la pagina de politicas del sitio, se puede observar las
diferentes secciones que la conforman.
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Co.Ser RN NI N

https://www.co ser.com

Logo " Bamerdindmico — Inicio de sesion
- - I Registrarse

‘ Categorias Compania Noticias Intranet Mi cuenta Ayuda | ‘Buscar je;

Péliticas del sitio 1

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipisicing elit, sed do eiusmod tempor incididunt ut labore et dolore magna aliqua. Etiam in gravida justo. Quisque odio
metus, ornare in lorem euismod, eleifend scelerisque est. Nulla gravida urna et nisl tincidunt, at ullamcorper nulla blandit. Praesent laoreet risus a ligula varius semper.
Maecenas ut nulla in magna vestibulum tempus. Suspendisse mollis finibus erat, eget vulputate ligula. Morbi vehicula enim eget dolor convallis mattis nec non nisl.
Suspendisse id est vulputate nisi aliquam ornare. Fusce id nisi et quam convallis rhoncus. Nullam quis sapien eu arcu consectetur suscipit. Suspendisse aliquam
thoncus diam. Curabitur posuere purus vitae ante lacreet mollis. Fusce a ligula vel lectus sagittis dictum vel sed dui. Morbi lobortis nisi nisi, in pellentesque dui
euismod eu.

Donec pellentesque placerat ornare. Integer iaculis venenatis lectus, nec tempor leo varius at. Donec eu malesuada elit. Morbi sit amet tempor purus. Integer non elit
magna. Aenean quis odio lorem. Curabitur luctus nisi non congue tempus. Curabitur nibh mi, luctus nec tempus nec, gravida id lectus. Proin bibendum auctor ex in
mattis. Duis sed porta neque, non bibendum nisi. Curabitur at luctus erat, ac mollis diam. Nullam laoreet, magna quis tincidunt molestie, odio turpis volutpat nisi, in
ornare magna arcu condimentum lorem. Vestibulum in turpis dapibus dolor condimentum scelerisque at ut nisi. Nulla a est gravida, molestie urna ornare, blandit enim.
Aenean id convallis ligula, id luctus felis. In pulvinar lacus vitae quam consectetur commodo.

Nullam in velit id risus sodales pulvinar non hendrerit urna. Proin id rhoncus nulla. Maecenas pellentesque orci sed tempor sagittis. Sed ante risus, hendrerit non
fringilla sed, semper ut odio. Maecenas eget lacinia diam. Vivamus a pellentesque est. Fusce faucibus odio bibendum, convallis metus a, auctor eros. Donec augue nulla,
dapibus eget neque ut, luctus efficitur turpis. Nunc id volutpat libero, ornare tempus risus. Sed et mollis neque, in sagittis mauris.

Vestibulum purus nisi, dignissim ac ipsum eget, porta rhoncus urna. Donec magna massa, sollicitudin vitae varius eu, eleifend et mauris. Integer sit amet massa magna.
Quisque accumsan feugiat enim in rutrum. Integer tincidunt id mauris eu malesuada. Nullam at pulvinar lacus, quis tincidunt nulla. Nulla facilisi. Nam ac diam et lorem
gravida posuere.

Nulla gravida urna et nisl tincidunt, at ullamcorper nulla blandit. Praesent laoreet risus a ligula varius semper. Maecenas ut nulla in magna vestibulum tempus. In turpis
dapibus dolor condimentum scelerisque at ut nisi. Nulla a est gravida, olestie urna ornare, blandit enim. Aenean id convallis ligula, id luctus felis. In pulvinar lacus vitae
quam consectetur commodo.

":ﬁf;:as: Ayuda Contactenos Redes sociales
Historia Preguntas frecuentes Teléfono: {+506) 8 0 o@
Concepto de los productos Solicitud de cotizacién Correo: info@co_ser.com
Puntos de venta Politicas del sitio

Figura 20: Disefio de la plantilla de la pagina de politicas del sitio
Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla, Tabla 21, se detalla para cada una de las secciones la justificacion del disefio
propuesto.

Acceso a la E5: acerca de Permitir a los usuarios conocer cuales son las
1|informacion nosotros politicas del sitio.

Tabla 21: Justificacion del disefio de la pagina de politicas del sitio
Fuente: Elaboracion propia

En la tabla anterior, se puede observar la relacién entre la estrategia, el patron de disefio y la
justificacion del disefio de la pagina de politicas del sitio.

6.2.10.Plantilla de la pagina de preguntas frecuentes
En la Figura 21, se muestradésefio de la pagina de preguntas frecuentes, se puede observar las
diferentes secciones que la conforman.
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Co.Ser

https://fwww.co ser.com

Logo Banner dinamico Inicio de sesion
Registrarse
Categorias Compania Noticias Intranet Mi cuenta Ayuda Buscar

Preguntas frecuentes ﬁ]

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipisicing elit, sed do elusmod tempor incididunt ut labore et dolore magna aliqua.

1) Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit

R/ Duis id sapien nec justo bibendum dictum vitae id lacus. Sed id sapien at arcu pretium vulputate. Sed at libero a neque euismod
scelerisque. Nullam lacinia dolor eget metus dapibus ultricies. Nulla gravida metus id tincidunt maximus.

2) Duis malesuada enim lacinia, sodales nulla eu, tristique mi

R/ Praesent nec lorem eget nisi accumsan maximus nec ut eros. Nullam at felis sit amet nisi faucibus tempus quis ut leo. In eu velit lacinia,
feugiat tellus nec, tristique neque. Donec varius orci in tellus commodo pellentesque. Nullam id risus egestas, finibus lacus id, finibus arcu.

3) Duis finibus libero eget tortor condimentum lacinia

R/ Sed ut dui pellentesque, congue arcu vitae, elementum mauris. Nullam vulputate nunc eu sem fermentum, id lacinia ligula facilisis. Nunc
porta leo eget odio elementum, a scelerisque enim iaculis.

4) Morbi sollicitudin elit quis blandit volutpat

R/ Cras vulputate ligula eu tellus vulputate, eget congue neque mattis. Etiam non nibh ac mauris scelerisque interdum vel vel lorem.

5) Praesent venenatis orci eu est sollicitudin pharetra

R/ Nullam maximus sem quis risus imperdiet venenatis. Nulla sollicitudin lorem sit amet tellus varius rutrum.

6) Proin et eros facilisis, maximus mauris et, ultricies nisl

R/ Sed nec felis vel erat suscipit pellentesque. Etiam quis metus gravida, pellentesque arcu ac, scelerisque erat.

7) Mauris ultricies velit nec facilisis aliquet

R/ Etiam quis metus gravida, pellentesque arcu ac, scelerisque erat.

8) Cras mattis dolor non lorem volutpat ornare

R/ Phasellus interdum mi sed malesuada scelerisque. Integer sed dui eu neque condimentum sagittis.

Acerca de . .
nosotros Ayuda Contactenos Redes sociales

Historia Prequntas frecuentes Teléfono: (+506) 8777-777 oo@
Corr

Concepto de los productos Solicitud de cot reo: info@co ser.com

Puntos de venta Politicas del sitio

Figura 21: Disefio de la plantilla de la pagina de preguntas frecuentes
Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla, Tabla 22, se detalla pada una de las secciones la justificacién del disefio
propuesto.
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Brindar a los usuarios una seccion de preguntas
frecuentes donde puedan ver respondidas las
Acceso a la consultas mas comunes sobre el sitio web y la
1|informacion H7: FAQ empresa

Tabla 22: Justificacion del disefio de la pagina de preguntas frecuentes
Fuente: Elaboracion propia

En la tabla anterior, se puede observar la relacion entre la estrategia, el patron de disefio y la
justificaciondel disefio de la pagina de preguntas frecuentes.

6.2.11.Plantilla de la pagina de mapa del sitio

En la Figura 22, se muestra el disefio de la pagina de mapa del sitio, se puede observar las diferentes
secciones que la conforman.
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Co.Ser (AN

https://www.co ser.com

. Logo . - Banner dinamico Inicio de sesion| [T}
' . —— T Registrarse

| Categorias Compania ‘ Noticias Intranet Mi cuenta Ayuda ||Buscar ,'fii"

Mapa del sitio "

Productos Cuenta Intranet
Categorias Perfil de usuario Estadisticas
Detalle de productos Historial de compras Listado de clientes
Solicitud de cotizacion o encargo Ordenes de compra
personalizado
Inventario
Carrito de compras .
Contabilidad
Compania Ayuda
Acerca de nosotros Politicas del sitio
Contéactenos Mapa del sitio
Noticias Preguntas frecuentes
Acerca de Ayuda Contactenos Redes sociales
nosotros ¥
Historia Preguntas frecuentes Telefono: (+506) 8777-777 ooe
Concepto de los productos Solicitud de cotizacion Correo: infof@co_ser.com
Puntos de venta Politicas del sitio

Figura 22: Disefio de la plantillae la pagina de mapa del sitio
Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla, Tabla 23, se detalla para cada una de las secciones la justificacion del disefio
propuesto.
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Acceso a la Permitir a los usuarios conocer el sitio facilimente
1|informacion K17: mapa del sitio |y navegar por el contenido de manera agil
Estandarizacié |B2: contenido Facilitar la navegacion a lo largo del sitio
2(n navegable clasificando el contenido en categorias

Tabla 23: Justificacion del disefio de la pagina de mapa del sitio
Fuente: Elaboracion propia

En la tabla anterior, se puede observar la relacion entre la estrategia, el patron de disefio y la
justificacion del disefio de la pagina de mapa del sitio.

6.2.12.Plantilla de la pgina de noticias
En la Figura 23, se muestra el disefio de la pagina de noticias, se puede observar las diferentes
secciones que la conforman.
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Ferias

Proximos talleres 4

Co.Ser
https://www.co_ser.com
‘ Loga H o " Banner dinamico ::::””7
‘ Categorias Compaiiia Noticias Intranet Mi cuenta Ayuda ‘ |Buscar
s e
Noticias
Concursos / Rifas
¢ o 0

Dias festivos

3

Taller 1

Lorem ipsum dalor sit amet, consectetur adipiscing
elit. Mauris mattis odio sit amet massa lobortis
eleifend. Phasellus tempus rutrum orare. In
sollicitudin, lectus nec sollicitudin molestie, ligula
dui elementum quam, vitae semper orci lectus quis
odio. Donec venenatis dictum suscipit. Vestibulum a
felis tempor, maximus sapien ut, sagittis est.
Maecenas aliquam mauris et metus congue, id
hendrerit erat varius. Pellentesque vulputate mattis
risus, quis pellentesque eros pulvinar et. Nullam
non erat in sapien efficitur placerat vitae accumsan
sapien. Cras sit amet arcu ac leo tempor hendrerit
sed et nunc. Morbi congue nisi interdum arcu
gravida, eu tempor turpis ultricies. Vivamus blandit
sagittis augue, sit amet ornare leo feugiat

Taller 2

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing
elit. Mauris mattis odio sit amet massa lobortis
eleifend. Phasellus tempus rutrum omare. In
sollicitudin, lectus nec sollicitudin molestie, ligula
dui elementum quam, vitae semper orci lectus quis
odio. Donec venenatis dictum suscipit. Vestibulum a
felis tempor, maximus sapien ut, sagittis est.
Maecenas aliquam mauris et metus congue, id
‘hendrerit erat varius. Pellentesque vulputate mattis
risus, quis pellentesque eros pulvinar et. Nullam
non erat in sapien efficitur placerat vitae accumsan
sapien. Cras sit amet arcu ac leo tempor hendrerit
sed et nunc. Morbi congue nisi interdum arcu
ravida, eu tempor turpis ultricies. Vivamus blandit
sagittis augue, sit amet ornare leo feugiat

Taller 3

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing
elit. Mauris mattis odio sit amet massa lobortis
eleifend. Phasellus tempus rutrum omare. In
sollicitudin, lectus nec sollicitudin molestie, ligula
dui elementum quam, vitae semper orci lectus quis
odio. Donec venenatis dictum suscipit. Vestibulum a
felis tempor, maximus sapien ut, sagittis est.
Maecenas aliquam mauris et metus congue, id
‘hendrerit erat varius. Pellentesque vulputate mattis
risus, quis pellentesque eros pulvinar et. Nullam

non erat in sapien efficitur placerat vitae accumsan
sapien. Cras sit amet arcu ac leo tempor hendrerit
sed et nunc. Morbi congue nisi interdum arcu
gravida, eu tempor turpis ultricies. Vivamus blandit
sagittis augue, sit amet ornare leo feugiat

accumsan. accumsan. accumsan.
Acerca de . ;
e Ayuda Contactenos Redes sociales
Historia Prequntas frecuentes Teléfono: (+506) 8777777

00

Concepta de los productos

Puntos de venta

Solicitud de cotizacién

Paliticas del sitio

Correo: info@ea ser.com

Figura 23: Disefio de la plantilla de la pagina de noticias
Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla, Déa 24, se detalla para cada una de las secciones la justificacion del disefio

propuesto.

[N

Acceso a la
informacion

C2: proposicion de
valor

Comunicar concursos o rifas realizados por la
empresa

Acceso a la
informacion

C2: proposicion de
valor

Permitir al usuario conocer las ferias en las que
participa la compafiia

Exclusividad
de la marca

C2: proposicion de
valor

Transmitir mensajes positivos a los usuarios en
los dias festivos de forma que se identifiquen mas
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con la marca

Dar a conocer la oferta de los proximos talleres a
Exclusividad |C2: proposicién de |impartirse para que los usuarios tengan
4|de la marca valor oportunidad de aprovecharlos

Tabla 24: Justificacion del disefio de la pagina de noticias
Fuente: Elaboracion propia

En la tabla anterior, se puede observar la relacion entre la estrategia, el patron de disefio y la
justificacion del disefio de la pagina de noticias.

6.2.13.Plantilla de la pagina de perfil de usuario

En la Figura 24, se muestraditefio de la pagina de perfil de usuario, se puede observar las
diferentes secciones que la conforman.

https://www.co_ser.com
Logo Banmer dindmico rlnic]izgggfr asrc:;sién\
Categorias Comparfia Noticias Intranet Mi cuenta Ayuda Buscar
Mi cuenta
ﬂ Nombre: Juan Pérez Pérez
Correo: juan.perez.perez@mail.com
Direccion de envio: Cartago centro, de la Stper Despensa
100 mts oeste y 250 mts norte, casa amarilla a mano izq.
Cambiar contrasena
Ver historial de compras
Solicitud de cotizacion o encargo personalizado
Acerca de Ayuda Contactenos Redes sociales
60@00

Figura 24: Disefio de la plantilla de la pagina de perfil de usuario
Fuente: Elaboracién propia

En la siguiente tabla, Tabla 25, se detalla para caald@ifas secciones la justificacion del disefio
propuesto.

95



Registro e Permitir a los usuarios gestionar sus datos
1|inicio de sesion personales

Acceso a la Dar acceso a los usuarios a consultar sus pedidos
2|informacién anteriores o realizar pedidos personalizados

Tabla 25: Justificacion del disefio de la pagina de perfil de usuario
Fuente: Elaboracion propia

En la tabla anterior, se puede observar la relacion entre la estrategia, el patron deldisefio
justificacion del disefio de la pagina de perfil de usuario.

6.2.14.Plantilla de la pagina de historial de compras

En la Figura 25, se muestra el disefio de la pagina de historial de compras, se puede observar las
diferentes secciones que la conforman.

SISl
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Co.Ser

https://www.co ser.com

Logo ~ DBanner dinamico

Inicio de sesion
Registrarse

| ‘ Buscar o |

‘ Categorias Compaiiia | Noticias | Intranet Mi cuenta Ayuda

Historial de compras 1

Fecha del pedidc # de orden Productos Estodo

Ver detdle de productos

2022-0%-H *0256 B proceso
Ertregado
Ermtregado

Ertragado

4

2022-03-05 #0232 3

2022-CH4 ®|0LGET T

202220 hars S 1

Acerca de
nosotros

Historia

Ayuda Contactenos Redes sociales

000

Preguntas frecuentes Teléfono: (+506) 8777-777

Concepto de los productos Solicitud de cotizacion Correo: info@co_ser.com

Puntos de venta Politicas del sitio

Figura 25: Disefio de la plantilla de la pagina de historial de compras
Fuente: Elaboracién propia

En la siguiente tabla, Tabla 26, se detalla para cada una de las secciones la justificacion del disefio
propuesto.

Permitir a los usuarios conocer el estado de sus
pedidos y también consultar la informacion de
historial de compras |pedidos anteriores

Acceso a la G7: rastreo e

1|informacion

Tabla 26: Justificacion del disefio de la pagina de historial de compras
Fuente: Elaboracion propia
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En la tabla anterior, se puede observar la relacion entre la estrategia, el patron de disefio y la
justificacion del disefio de la pagina de historial de compras.

6.2.15.Planilla de la pagina de solicitud de cotizacion o encargo personalizado

En la Figura 26, se muestra el disefio de la pagina de cotizacién o encargo personalizado, se puede
observar las diferentes secciones que la conforman.
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Co.Ser NPAN LN

https://www.co_ser.com

Logo o ~ Banner dinamico o Inicio de sesion (o
Registrarse

| Categorias Compafiia | Noticias | Intranet Mi cuenta | Ayuda ||Buscar _,'f3‘|

Solicitud de cotizacion o encargo personalizado

Correo: [john@mail.com | ﬂ
Asunto |Peclicn ‘

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipisicing elit, sed do eiusmod tempor incididunt ut labore et dolore magna aliqua. Ut enim ad minim
veniam, quis nostrud exercitation ullamco laboris nisi ut aliquip ex ea commodo consequat. Duis aute irure dolor in reprehenderit in voluptate
velit esse cillum dolore eu fugiat nulla pariatur. Excepteur sint occaecat cupidatat non proident, sunt in culpa qui officia deserunt mollit anim id
est laborum.

Ut enim ad minim veniam, quis nostrud exercitation ullamco laboris nisi ut aliquip ex ea commodo consequat. Duis aute irure dolor in
reprehenderit in voluptate velit esse cillum dolore eu fugiat nulla pariatur. Excepteur sint occaecat cupidatat non proident, sunt in culpa qui
officia deserunt mollit anim id est laborum

Archivos de interés 2

h A
l Restricciones de uso de la marca l Catalogo mayorista

'zl‘:sr:t?n‘)ise Ayuda Contactenos Redes sociales
Historia Preguntas frecuentes Telefono: (+506) 8777-777 oo@
Concepto de los productos Solicitud de cotizacion Correo: info@co_ser.com
Puntos de venta Politicas del sitio

Figura 26: Disefio de la plantillae la pagina de solicitud de cotizacion o encargo personalizado
Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla, Tabla 27, se detalla para cada una de las secciones la justificacion del disefio
propuesto.

Permitir al usuario realizar encargos especiales y
C2: proposicion de |obtener beneficios de los servicios personalizados

1|Estandarizacion |valor que la empresa puede brindarle
Ofrecer al usuario documentos de interés sobre el
Acceso a la C2: proposicion de |catdlogo mayorista y las restricciones de uso de la
2|informacion valor marca

Tabla 27: Justificacion del disefio de la pagina de solicitud de cotizacion o emengmalizado
Fuente: Elaboracion propia
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En la tabla anterior, se puede obsetaaelacion entre la estrategia, el patron de disefio y la
justificacion del disefio de la pagina de cotizacién o encargo personalizado.

6.2.16.Plantilla de la pagina de estadisticas

En la Figura 27, se muestra el disefio de la pagina de estadisticas, sebpapde las diferentes
secciones que la conforman.
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Co.Ser LA AN

https://www.co ser.com

~~_— Togo T Banerdinmico Inicio de sesién
Registrarse

‘ Categorias Compafia Noticias | Intranet Mi cuenta Ayuda | ‘Buscar ,'13'|

Intranet 1 Compras del mes [ 2

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipisicing elit, sed do elusmod tempor incididunt ut labore et dolore magna aliqua. Ut enim ad
minim veniam, guis nostrud exercitation ullamco laboris nisi ut aliquip ex ea commodo consequat. Duis aute irure dolor in reprehenderit
Eslealisiea in voluptate velit esse cillum dolore eu fugiat nulla pariatur.

Listado de clientes

Ordenes de compra

Inventario

Facturas realizadas / Comprobantes de pago E_,

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipisicing elit, sed do eiusmod tempor incididunt ut labore et dolore magna aliqua. Ut enim ad
minim veniam, quis nostrud exercitation ullamco laboris nisi ut aliquip ex ea commodo consequat. Duls aute irure dolor in reprehenderit
in voluptate velit esse cillum dolore eu fugiat nulla pariatur.

Gontabilidad

Manual de Uso del Sitio EL

Acerca de nosotros Ayuda Contactenos Redes sociales

Historia Preguntas frecuentes Teléfono: (+508) B777-777 00@
Concepto de los productos Solicitud de cotizacion

Correo: info@co_ser.com
Puntos de venta Polificas del sitio

Figura 27: Disefio de la plantilla de la pagina de estadisticas
Fuente: Elaboracién propia

En la siguiente tabla, Tabla 28, se detalla para cada una de las secciones la justificacion del disefio
propuesto

Mostrar del lado superior izquierdo la barra de
B1: multiples navegacioén de Intranet de acuerdo al rol del
1|Estandarizacion |formas de navegar |usuario

Permitir a los usuarios de intranet ver y descargar
Acceso a la Al1: habilitacién de |estadisticas sobre las compras del mes y las
2|informacién la Intranet facturas realizadas o comprobantes de pago

Tabla 28: Justificacion del disefio de la pagina de estadisticas
Fuente: Elaboracion propia
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En la tabla amrior, se puede observar la relacion entre la estrategia, el patron de disefio y la
justificacion del disefio de la pagina de estadisticas.

6.2.17.Plantilla de la pagina de listado de clientes
En la Figura 28, se muestra el disefio de la pagina de listadiertes, se puede observar las
diferentes secciones que la conforman.

SISl
R

Co.Ser

https://fwww.co_ser.com

Concepto de los productos

Puntos de venta

B Logo - o ~ Bamner dinamico o Inicio de sesion
) ' _ T Registrarse
Categorias Compaifiia | Noticias | Intranet Mi cuenta ‘ Ayuda | ‘ Buscar ,'133'|
. .
Intranet 1 Listado de clientes [} :2
Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipisicing elit, sed do eiusmod tempor incididunt ut labore et dolore
magna aliqua. Ut enim ad minim veniam, quis nostrud exercitation ullamco laboris nisi ut aliquip ex ea commodo
Estadisticas consequat. Duis aute irure dolor in reprehenderit in voluptate velit esse cillum dolore eu fugiat nulla pariatur.
Fecha de creacion Nomiere Apelidos Estedo Hrdrrinistrar usuaric
Listado de clientes R e Ll K
) 2022-03-05 Maria Pereira Activo
Ordenes de compra
2022-0H% Luis vega Activo
Inventario 202H2-20 Esteban Flores Bloqueado
Contabilidad
Manual de Uso del Sitio Elf
Acerca de Ayuda Contactenos Redes sociales
nosotros }
Historia Preguntas frecuentes Teléfono: (+506) 8777-777 00@

Solicitud de cotizacion

Politicas del sitio

Correo: info@co_ser.com

Figura 28: Disefio de la plantilla de la pagina de listado de clientes
Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla, Tabla 29, se detalla para cada una de las secciones &itistdi disefio

propuesto.

1|Estandarizacion

B1: multiples
formas de navegar

Mostrar del lado superior izquierdo la barra de
navegacioén de Intranet de acuerdo al rol del
usuario

Acceso a la
2|informacion

Al11: habilitacion de
la Intranet

Permitir a los usuarios de Intranet la
administraciéon de las cuentas de clientes

Tabla 29: Justificacion del disefio de la pagina de listado de clientes
Fuente: Elaboracion propia
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En la tabla anterior, se puede observaelacion entre la estrategia, el patron de disefio y la
justificacion del disefio de la pagina de listado de clientes.

6.2.18.Plantilla de la pagina de 6rdenes de compra
En la Figura 29, se muestra el disefio de la pagina de 6rdenes de compra, se puede observar las
diferentes secciones que la conforman.

Co.Ser
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Manual de Uso del Sitio I—Ei Plantilla para cotizaciones |=j 3

Acerca de Ayuda Contactenos Redes sociales

nosotros

Histaoria Preguntas frecuentes Teléfono: (+506) 8777-777 oo@

Concepto de los productos Solicitud de cotizacion Correo: info@co ser.com

Puntos de venta Politicas del sitio

Figura 29: Disefio de la plantilla de la pagina de érdenes de compra
Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla, Tabla 30, se detalla para cada una de las secciones la justificacion del disefio
propuesto.
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B1: multiples

1|Estandarizacion |formas de navegar

Mostrar del lado superior izquierdo la barra de
navegacion de Intranet de acuerdo al rol del
usuario

Acceso a la

2|informacion la Intranet

Al11: habilitacién de

Permitir al usuario de intranet administrar las
Ordenes de compra

Acceso a la
3linformacion

C2: proposicion de
valor

Ofrecer al usuario un rapido acceso a
documentos importantes, como la plantilla de
cotizaciones

Tabla 30: Justificacion del disefio de la pagina de 6rdenes de compra
Fuente: Elaboracion propia

En la tabla anterior, se puede observar la relacion entre la estrategia, el patron de disefio y la
justificacion del disefio de la pagina de érdenes de compra.

6.2.19.Plantilla c& la pagina de inventario
En la Figura 30, se muestra el disefio de la pagina de inventario, se puede observar las diferentes
secciones que la conforman.
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—
- Cancelar
e )
Acerca de Ayuda Contactenos Redes sociales
nosotros

Solicitud de cotizacion Correo: info@c

Concepto de los productos
Puntos de venta Politicas del sitio

Figura 30: Disefio de la plantilla de la pagina de inventario
Fuente: Elaboracion propia
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En lasiguiente tabla, Tabla 31, se detalla para cada una de las secciones la justificacién del disefio

propuesto.

1|Estandarizacion

B1: multiples
formas de navegar

usuario

Mostrar del lado superior izquierdo la barra de
navegacioén de Intranet de acuerdo al rol del

Acceso a la
2|informacion

Al11: habilitacion de
la Intranet

configuraciones

Permitir al usuario administrar el inventario, ver
los productos disponibles, modificar sus

Acceso a la
3linformacion

Al11: habilitacion de
la Intranet

Facilitar la edicion de los productos del inventario

Tabla 31: Justificacion del disefio de la pagina de inventario
Fuente: Elaboracion propia

En la tabla anterior, se puede observar la relacion entre la estrategia, el pdiséfag la
justificacion del disefio de la pagina de inventario.

6.2.20.Plantilla de la pagina de contabilidad

En la Figura 31, se muestra el disefio de la pagina de contabilidad, se puede observar las diferentes
secciones que la conforman.

Co.Ser

https://www.co_ser.com

Logo

© Bemnerdinamico

Inicio de sesion
Registrarse

Ayuda

Puntos de venta

Politicas del sitio

Correo: info@ca_ser.com

Categorias Compafiia Noticias | Intranet Mi cuenta | ‘Buscar ,‘!3'|
Contabilidad
Intranet
Reporte de ingresos y egresos | =
Estadisticas g o yes Di
Listado de clientes 2
Reporte de facturacion EL 3
Ordenes de compra
Inventario Resumen de clientes =1
Contabilidad
Manual de Uso del Sitio %
Acerca de nosotros Ayuda Contactenos Redes sociales
Historia. Preguntas frecuentes Teléfono: (+508) 8777-777 GQQ
Concepto de los productos Solicitud de cofizacion

Figura 31: Disefio de la plantilla de la pagina de contabilidad
Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla, Tabla 32, se detalla para cada una de las secciones la justificacion del disefio

propuesto.

102



Seccidn |Estrategia Patron de disefio |Justificacion

Mostrar del lado superior izquierdo la barra de
B1: multiples navegacion de Intranet de acuerdo al rol del
1|Estandarizacion |formas de navegar |usuario

B2: contenido Organizar los reportes de manera sencilla 'y
2|Estandarizacion [navegable facilitando el acceso a los usuarios
Acceso a la A11: habilitacion de |Brindar al usuario los reportes contables de su
3|informacion la Intranet interés

Tabla 32: Justificacion del disefio de la pagina de contabilidad
Fuente: Elaboracion propia

En la tabla anterior, gguede observar la relacion entre la estrategia, el patron de disefio y la
justificacion del disefio de la pagina de contabilidad.

En las 20 plantillas mostradas en las secciones anteriores y la justificacién de cada una de ellas,
queda plasmado la relaciénase ha venido construyendo en cada una de las fases, desde la de
investigacion, con la identificacion de las personas y sus necesidades de informacion, hasta la
justificacion de estos disefios utilizando las implicaciones y recomendaciones derivadasele la

de estrategia, por lo que es visible esa linea de trabajo que se ha venido siguiendo, segun la
metodologia de Al, para que realmente el sitio a desarrollar cumpla con todas las necesidades de los
usuarios y alcance las estrategias definidas.
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Capitulo 7: Fase de implementacion

Finalizada la fase anterior, segun la metodologia de Al el paso siguiente es la fase de
implementacion, que consiste en implementar los disefios anteriormente propuestos en la
herramienta seleccionada para desarrollprabtipo.

Para este proyecto |l a herrami entwieefrenesegi da es Wi x
observados en la seccion anterior se implementd haciendo uso de ella.

Los entregables para esta fase son:

0 Generalidades de la herramienta utilizada
0 Desarrdio del prototipo del sitio

7.1. Herramientas utilizadas para el prototipo

Para la implementacién del prototipo se utilizé la herramienta de Wix, escogida dados sus
beneficios, seg¥%n | o observado en |l a secci-n fb5.
primordalmente por su facilidad de uso, curva rapida de aprendizaje y los bajos costos que implica

para la empresa Co.Ser al asumir el mantenimiento del sitio.

Wix fue fundada en 2016, su objetivo desde su creacién ha sido permitir a cualquier persona crear
un stio web de calidad, que le dé presencia en linea en un nivel profesional, sin la necesidad de

tener conoci mientos de programaci -n ni di sefTfo (S
una plataforma | 2der en des arbredl,| qquweh,i emaesandd | e
usuarios alrededor del mundoo (Sobre nosotros |

La herramienta cuenta con varios modos de edicién, uno guiado por medio del Wix ADI y otro con
mayor libertad utilizando el editor (I Wix.com). El prototipo fueatesllado con este dltimo ya que

da mas opciones de configuracion para cada elemento y la versatilidad necesaria para crear los
disefios propuestos en la fase anterior.

7.2. Desarrollo del prototipo

La implementacion del prototipo se basa en las plantillasrdéadas en la fase de disefio, fase
anterior, por | o que cada disefo propuesto en | a
materializa en cada una de las paginas implementadas y mostradas a continuacion.

7.2.1. Prototipo de la pagina principal

En la siguierg imagen, Figura 32, puede observarse el prototipo de la pagina principal que contiene
las secciones definidas en el disefio, como lo son el video para destacar la exclusividad de la marca,
el carrusel de imagenes de productos para destacar los pringifsdemvedades, una imagen de

las dltimas promociones y finalmente una imagen para promocionar los préximos talleres.

104



co-sev ‘%’Q ® 1
— e ‘/K | /= = | ?\
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€5,000.00 €5,000.00 ¢10,000.00 ¢55,000.00

Y]

Acerca de nosotros Ayuda Contdctenos Redes sociales
Historia Preguntas frecuentes Teléfono: (+506) 8777-7777

Concepto de los productos Solicitud de cotizacién Correo: info@coser.com

Puntos de venta Politicas del sitio

©2022 por Co.Ser. Creada con Wix.com

Figura 32: Prototipo de la pagina principal
Fuente: Elaboracion propia

En esta y todas las paginas del sitio se puede observar etzambaly pie de pagina, implementado
de acuerdo al di seffo propuesto en |l a secci - -n
el menu en el encabezado y los enlaces mas relevantes en el pie de pagina.

7.2.2. Prototipo de la pagina de categorias

En la $guiente imagen, Figura 33, puede observarse el prototipo de la pagina de categorias que
contiene la seccién definida en el disefio, mostrando la organizacién de las categorias de productos
e identificando cada una de ellas mediante una imagen.
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Acerca de nosotros Ayuda Contdactenos Redes sociales
Historia Preguntas frecuentes Teléfono: (+506) 8777-7777

Concepto de los productos Solicitud de cotizacion Correo: info@coser.com

Puntos de venta Politicas del sitio

©2022 por Co.Ser. Creada con Wix.com

Figura 33: Prototipo de la pagina de categorias
Fuente: Elaboracién propia

7.2.3. Prototipo de la pagina de productos

En la siguiente imagen, Figura 34, puede observarse el prototipo de la pagina de productos, que
contiene las secciones definidas en el disefio, como lel soenu vertical de categorias, el menu
vertical de colecciones y el listado de articulos utilizando imagenes miniatura.
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Figura 34: Prototipo de la pagina de productos
Fuente: Elaboracion propia

7.2.4. Prototipo de la pagina de detalle de productos

En lasiguiente imagen, Figura 35, puede observarse el prototipo de la pagina de detalle de
productos que contiene las secciones definidas en el disefio, como lo son las imagenes del producto,
el nombre del articulo, su descripcion, precio, configuraciones ia ebgo talla o colores, la

opcién de agregar al carrito, detalles adicionales como dimensiones y tiempos de entrega, asi como
comentarios de otros clientes que lo han adquirido, y en la parte inferior la seccion de productos

relacionados.
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Figura 35: Praotipo de la pagina de detalle de productos
Fuente: Elaboracion propia
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7.2.5. Prototipo de la pagina del carrito de compras

En la siguiente imagen, Figura 36, puede observarse el prototipo de la pagina del carrito de compras
que contiene las secciones definidagkdisefio, como lo son la lista de productos agregados,
mostrando su imagen miniatura, el nombre del articulo, la cantidad elegida, el monto
correspondiente, el monto total a pagar y la opcion de continuar con el proceso para finalizar la

compra.
P s
T = e

€0-sev
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, LY T
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Diserio: Sandic
\_/ 2
noath
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Concepto de los productos Solicitud de cotizacion Correo: info@coser.com
Puntos de venta Politicas del sitio

©2022 por Co.Ser. Creada con Wixcom

Figura 36: Prototipo de la pagina de carrito de compras
Fuente: Elaboracién propia

También en esta pagina el usuario puede eliminar productos si lo desea, o bien modificar las
cantidades el egidas. Tambi ®n se encoenpamal a opc
permitir al usuario seguir comprando, redirigiéndolo a la pagina de productos.
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7.2.6. Prototipo de la pagina de acerca de nosotros

En la siguiente imagen, Figura 37, puede observarse el prototipo de la pagina acerca de nosotros
gue contiene las secciomsfinidas en el disefio, como lo son la historia de la compafiia, la
conceptualizacion de los productos, los puntos de venta y la opcidén de inscribirse al boletin.

=l e B

e o TR T o]

Acerca de nosotros

Hisloria

Conceptualizacion de los productos

Puntos de venta

ELCAJONCITO o ‘

Inscribase a nuestro boletin

Figura 37: Prototipo de la pagina de acerca de nosotros
Fuente: Elaboracion propia
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7.2.7. Prototipode la pagina de contactenos

En la siguiente imagen, Figura 38, puede observarse el prototipo de la pagina contactenos que
contiene las secciones definidas en el disefio, como lo son la informacion del correo electrénico,
namero de teléfono y redes sociakesi como un formulario que le permite a los usuarios
comunicarse directamente con la empresa desde esta misma pagina.
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Categorias Compafiia Noficias Intranet Micuenta Ayuda
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Concepto de los productos Solicitud de cotizacién Correo: info@coser.com

Puntos de venta Politicas del sitio

©2022 por Co.Ser. Creada con Wixcom

Figura 38: Prototipo de la pagina de contactenos
Fuente: Elaboracién propia

7.2.8. Prototipo de la pagina de politicas del sitio
En lasiguiente imagen, Figura 39, puede observarse el prototipo de la pagina de politicas del sitio
gue contiene el texto de las politicas del sitio definidas por la empresa.
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Categorias Compafila Noticias Intranet Micuenta Ayuda

Politicas del sitio

En Co.Ser estamos comprometidos con nuestros clientes, por eso contamos con politicas internas muy estrictas para el tratamiento de
los datos, toda informacion que ingresa a los sistemas es tratada de manera privada, solamente por el personal responsable de dar
respuesta a los pedidos. Garantizamos que los datos no seran utilizados para ningun otro fin que no sea el brindar un servicio de calidad,
haciendo llegar a la puerta de nuestros clientes nuestres preciades productos, hechos con tanto amor para ellos.

Las imdgenes en nuestro sitio son elaboradas por nosotros mismos, pueden ser compartidas por redes sociales sin ningun inconveniente,
respetando siempre la autoria de las mismas.

Cualguier duda puede contactarnos por correo electrénico o nuestras redes sociales.

Acercade nosotros Ayuda Contéctenos Redes sociales
Historia Preguntas frecuentes Teléfono: (+506) 8777-7777

Concepto de los productos Solicitud de cotizacién Correo: info@coser.com

Puntos de venta Politicas del sitio

©2022 por Co.Ser. Creada con Wixcom

Figura 39: Prototipo de la pagina de politicas del sitio
Fuente: Elaboracion propia

7.2.9. Prototipo de la pagina de preguntas frecuentes

En la siguiente imagen, Figura 40, puede observarse el prototipo de la pagina de preguntas
frecuentes que contiene la seccién definida en el disefio que mostrara las preguntas y sus respectivas
respuestas a lassuarios del sitio.
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Preguntas frecuentes

1) ¢Cual es la politica de devolucién?

Nuestros productos son fabricados a mano y bajo estrictas normas de calidad, las devoluciones aceptadas son solamente vélidas si se puede comprobar
que el articulo fue mal confeccionado o su desperfecto se debe a un problema de fabrica. Si realiza un pedido y decide cancelarlo, ya habiendo
efectuado el pago del mismo, se permitira siempre y cuando el pedido no haya salido ya enviado, y la devolucién del dinero en este caso se realizard en

los siguientes 10 dias habiles.

2) ¢ Tienen tarjetas de regalo?

No, en este momento nuestra empresa no maneja tarjetas de regalo, sin embargo, en los puntos de venta si las manejan, pudiendo adquirir nuestros

productos ahi disponibles bajo esta modalidad.

3) ¢Qué opciones hay para hacer un pedido de gran volumen?

Podemos a disposicion el formulario para solicitud de cotizaciones, al ser nuestros productos elaborados manualmente si es importante a considerar que
los tiempos de entrega si pueden extenderse de acuerdo a la cantidad de productos solicitados o bien, indicaremos si no nos es posible responder a esa

necesidad debido a limitaciones de inventario o materias primas.

4) ¢Cuales son los tiempos de entrega?

Los tiempos estimados de entrega que manejamos en Co.Ser son dentro del GAM de 1 a 3 dias habiles, y fuera del GAM de 3 a 6 dias habiles. Los

envios se realizan mediante correos de Costa Rica, por lo que también dependemos del servicio que ellos nos brindan.

5) ¢Como puedo saber si hay un producto de mi interés se encuentra agotado?

En nuestra tienda en linea mantenemos actualizados el inventario, si algtin producto no estd disponible, encontrards la leyenda de "Agotado” en lugar de

la apcidn de "Agregar al carrito”

6) ¢Los productos tienen garantia?

Nuestros productos cuentan con una garantia de 30 dias naturales. Son reemplazados siempre que esté a nuestro alcance y que se demuestre que el

inconveniente es debido a un problema de fabrica.

Acercade nosotros Ayuda Contéctenos Redes sociales
Historia Preguntas frecuentes Teléfono: (+506) 8777-7777

Concepto de los productos Solicitud de cotizacién Correo: info@coser.com

Puntos de venta Politicas del sitio

©2022 por Co.Ser. Creada con Wixcom

Figura 40: Prototipo de la pagina de preguntas frecuentes
Fuente: Elaboracién propia

7.2.10.Prototipo de la pagina de mapa del sitio

En la siguiente imagen, Figura 41, puede observarse el prototipo de la pagina mapa del sitio,
poniendo a diposicién de forma ordenada, cada una de las paginas que conforman el sitio web de
Co.Ser.
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©2022 por Co.Ser. Creada con Wixcom

Figura 41: Prototipo de la pagina de mapa del sitio
Fuente: Elaboracion propia

7.2.11.Prototipo de la pagina de noticias

En la siguiente imagen, Figura 42, puede obssevalrprototipo de la pagina de noticias que

contiene las secciones definidas en el disefio, muestra los concursos o rifas en proceso, un carrusel
de imagenes sobre las ferias en las que participa la empresa, una imagen sobre dias festivos cerca a
celebrars y finalmente la informacion de los préoximos talleres a impartirse.
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Figura 42: Prototipo de la pagina de noticias
Fuente: Elaboracion propia
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