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Palabras clave: Resumen:

E-commerce El objetivo del presente proyecto es recuperar e incrementar las
Marketing digital ventas de la Distribuidora de Helados Topsy. Luego de analizar
Autoservicio diferentes alternativas, evaluando el impacto en las ventas y el

costo de implementacidn, se determind que la mejor opcion es
implementar un canal de e-commerce para la gestion de pedidos.
Esta estrategia permite recuperar las ventas que se han perdido los
ultimos afios debido a la dificultad para acceder por parte de los
asesores comerciales a zonas donde ha aumentado la inseguridad,

ademas sera una herramienta importante para poder ganar cuota de
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mercado a la competencia. EI comercio digital ofrece a las
pequefias y medianas empresas la oportunidad de facilitar los
pedidos para sus clientes, y a la vez mejora su cuota en el mercado

gracias a la cobertura que brindan las aplicaciones digitales.

Abstract:
Keywords: The objective of this project is to recover and increase the sales of
E-commerce the Topsy Ice Cream Distributor.
Digital Marketing After analyzing different alternatives, evaluating the impact on
Selfservice sales and the implementation cost, it will be considered that the

best option is to implement an e-commerce channel for order
management. This strategy makes it possible to recover sales that
have been lost in recent years due to the difficulty of access by
commercial advisors to areas where insecurity has increased. It
will also be an important tool to gain market share from the
competition. Digital commerce offers small and medium-sized
businesses the opportunity to make ordering easier for their
customers, while improving their market share thanks to the

coverage provided by digital applications.
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1. Identificacion de la Oportunidad y Problemas

1.1. Definicion de la oportunidad

Distribuidora de helados Topsy se dedica a la comercializacion de helados en cada uno de
sus puntos captados, la empresa tiene aproximadamente 12 afios captando clientes en
distintas zonas de la provincia del guayas como Milagro, Naranjito, San Carlos, Simon
Bolivar, Roberto Astudillo, Mariscal sucre, km 26, Triunfo, Troncal, Puerto Inca, Babahoyo

y periferias a sus alrededores.

La Distribuidora comenzé con un mercado de 50 punto de ventas y en la actualidad poseen
3000 clientes aproximadamente gracias a la excelente calidad en sus productos y el buen

servicio que se ha venido desempefiando.

A pesar de la alta calidad de los productos de Helados Topsy, la empresa enfrenta una baja
penetracién de mercado en comparacion con afios anteriores debido a la inseguridad que se
vive en Ecuador y en algunas de las zonas donde la marca tiene presencia. La inseguridad en
areas clave ha afectado tanto a la frecuencia de visitas a los clientes a las tiendas fisicas como

a la capacidad de operar con normalidad en ciertas zonas.

Las incidencias de robos, vandalismo y otros actos delictivos han generado pérdidas
operativas, afectando directamente la confianza del consumidor y limitando la afluencia de

publico en algunos puntos de venta.

Las tiendas ubicadas en areas con mayores indices de delincuencia han reportado una baja
en la cantidad de clientes incluso a cerrar sus negocios por temas de extorsiones. Esta
problemética ha ocasionado que se hayan incrementado los gastos operativos por diversos
temas de distribucion de la mercaderia.

La inseguridad en las rutas de distribucidn ha causado retrasos en las visitas a los clientes
debido a la necesidad de evitar ciertas zonas consideradas de alto riesgo. Ademas, los equipos
de ventas han experimentado nerviosismo y preocupaciones sobre su seguridad, lo que afecta
su desempefio y disponibilidad para realizar visitas adicionales o programadas. Estos factores
han generado un impacto negativo en la frecuencia de contacto con los clientes y, por lo

tanto, en las ventas directas realizadas en el terreno.
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Figura 1

Arbol de problemas

Reduccidn en la cobertura de mercado.
Menor alcance a los clientes debido a las
restricciones en las visitas.

Pérdida de clientes.

Disminucion de la rentabilidad.
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Disminucidn de las ventas de helados Topsy
debido a la delincuencia.

v Inseguridad en las rutas de distribucion.
v"Interrupcidn de las rutas de venta.

v" Temor de los vendedores o personal.

v’ Dafios materiales o robos de productos.

Del arbol de problemas se puede observar la ausencia de diversificar otros canales de ventas
que ayuden en el resultado para mejorar su crecimiento, la falta de la linea online representa
una perdida de competitividad, menor ingreso y dificultades para obtener futuros clientes. La
falta de implementacion de una via alterna para desarrollar una gestion de pedidos

automatizada ha ocasionado que el problema principal no se haya podido resolver.
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1.2. Formalizacion de la Declaracion de la oportunidad

Distribuidora de Helado Topsy se enfrenta con el desafio de generar un mayor volumen de
ingresos Y rentabilidad durante la crisis de inseguridad que atraviesa el pais, los productos
ofertados tienen gran aceptacion por parte de las tiendas minoristas y el publico consumidor
pero la gestion de pedidos puerta a puerta dificulta poder llegar a un mayor mercado de forma
eficiente y segura. Es por esto que la estrategia para incrementar las ventas de la Distribuidora
de Helado Topsy consiste en captar pedidos de clientes nuevos y actuales a través de una

pagina web. Los beneficios que se esperan conseguir son los siguientes:

Disponibilidad 24/7: el cliente puede realizar su pedido a cualquier hora sin la necesidad de
esperar a que el asesor comercial tenga que estar presente. Las tiendas en linea permiten a
los consumidores realizar compras en cualquier momento y desde cualquier lugar,

eliminando las limitaciones de horarios y ubicaciones geogréaficas (Salazar, 2024).

Reduccion de costos operativos: Al operar en linea, las empresas pueden disminuir gastos
asociados con tiendas fisicas, como alquiler, servicios publicos y personal de atencién al

cliente (Salazar, 2024).

Facilidad en la gestion de inventario y ventas: Las plataformas digitales permiten un control
mas eficiente del inventario y las transacciones, reduciendo errores y optimizando procesos

(Creativas, 2021).

Ampliacion de base de clientes: Las empresas pueden llegar a un publico mas amplio,
incluyendo mercados internacionales, lo que incrementa las oportunidades de venta y

crecimiento (Creativas, 2021).
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1.3. Identificar objetivos a partir de la oportunidad y/o problema

A partir de la necesidad planteada, a continuacion se detallan los objetivos identificados para

incrementar los ingresos de la Distribuidora de Helado Topsy.

Tabla 1l

Matriz de objetivos y meritos

Objetivo Meta Indicador Responsable Actividades Tiempo
Incrementar los ingresos  Aumento del 10% de las Total Ingresos Ano Actual Gerente Evaluacion de
de la Distribuidora de ventasenrelacien al ano I Total Ingresos Ano General cumplimiento del Mensual
Helado Topsy anterior Anterior presupuesto de ventas
Posicionamiento de Conseguir el 30% de la # de clientes/# clientes Gerente EvElHEFIDndEl
crecimientodelnumero  Mensual
marca en el mercado cuota del mercado totalde lazona General de clientes

Establecer prioridades de los objetivos

A continuacion se detalla el impacto que tendran los objetivos identificados a partir de la

estrategia de la pagina web para la gestion de pedidos de la Distribuidora de Helados Topsy.

Tabla 2

Factor de priorizacion de objetivos

Codigo Objetivo Empresarial

Escala de Priorizacion

Generar un crecimiento
sostenible para la empresa

OBJ -1

Incrementar el
OBl-2 posicionamiento de la
empresa enel mercado

Garantizar la seguridad de
los colaboradores y clientes

OBl-3

1-5

1-5

1-5
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Tabla 3

Ponderacion de objetivos

Orden Objetivo Definidos QBJ-1 0BJ-2 QBJ-3 Total Porcentaje
Aumento del 10% de las
1 ventasenrelacion alano 5 3 1 9 53%
anterior
2 Conseguir el 30% de la 2 5 | 8 a7%
cuota del mercado
Total 17 100%:

El objetivo priorizado es el que implica el aumento del 10% de las ventas en relacion al afio

anterior y se lo espera conseguir a través de nuevas ventas por medio de la pagina web.

Asignacion de indicadores en la matriz

Los indicadores que se van a manejar para el seguimiento del cumplimiento de los objetivos
planteados son los siguientes:

Tabla 4

Indicadores de control y seguimiento

Objetivo Indicador de seguimiento Criterio
Mantener un aumento
Aumento del 10% de las _ .
. _ totalingresos actual f total promedio del 10% cada
ventasenrelacional ano _ - . . -
. ingresos ano anterior mes en relacion al ano
anterior

anterior
. . ) Aumentar el numero de
Conseguirel30%dela #clientes mensual/ # clientes ,
pedidos cada mes en al
cuota del mercado enla zona )
menos 5 clientes

5
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2. Formalizacién de las alternativas

Una vez determinado el problema y la oportunidad de negocio, y tras establecer objetivos
estratégicos claros, se ha procedido a identificar un conjunto de opciones viables para abordar
el problema planteado de manera efectiva. Este proceso incluye un analisis exhaustivo de las
posibles soluciones, evaluando cada una en términos de viabilidad, costos, recursos

necesarios y alineacion con los objetivos estratégicos.

Explorar, limitar y formalizar las alternativas

Alternativa 1. Desarrollo de una pagina web para la gestion de pedidos

Desarrollar un canal de e-commerce en el cual el cliente pueda gestionar directamente su
pedido sin la necesidad de esperar a que el asesor comercial se acerque al punto de venta.

A través de plataformas digitales, los consumidores pueden realizar compras en linea y los
vendedores pueden llegar a un publico mas amplio y reducir costos en sus negocios

(Creativas, 2021).

Alternativa 2. Focalizacion en clientes prioritarios

Enfocar los esfuerzos comerciales en aquellos clientes con mayor poder de compra y que
garanticen una seguridad para el asesor comercial que se acerca al punto de venta. Esta
alternativa mejora la seguridad en la labor de campo pero limita la posibilidad de crecer en
ventas al abandonar a clientes potenciales y con menor poder de compra. La segmentacion
de clientes segun la ley de Pareto permite personalizar la oferta y maximizar la eficiencia en

las relaciones comerciales (Karim, 2016).
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Alternativa 3. Implementacion de seguridad adicional para la labor de campo.
Contratar una empresa de seguridad que acomparie a los asesores comerciales en la labor de
campo lo cual permitira aumentar el nimero de clientes, pero a la vez aumentando los costos

de la operacion.

Formalizar las alternativas
Alternativa 1. Desarrollo de una pagina web.
Alternativa 2. focalizacidn en clientes prioritarios.

Alternativa 3. Implementacion de seguridad en la labor de campo.

3. Analisis y valoracion de las alternativas

Alternativa 1. Desarrollo de una pagina web

Desarrollar una pagina web para incrementar tus ventas puede ser una excelente estrategia,
pero como cualquier decisién empresarial, tiene ventajas y desventajas que es importante

considerar.

Ventajas:

Tener una pagina web te permite llegar a clientes potenciales de todo el mundo, sin estar
limitado por la ubicacion geogréafica. Esto abre nuevas oportunidades de mercado y puede

aumentar significativamente el alcance de tu negocio.

Aunque desarrollar una pagina web puede ser costoso inicialmente, a largo plazo te permitira

reducir costos asociados con la venta tradicional, como disminuir el personal de ventas, etc.

vender tus productos directamente desde la web, lo que simplifica el proceso de compra para

los usuarios y puede aumentar tus ventas al ofrecer opciones de pago rapido y seguro.
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Una pagina web bien disefiada y profesional ayuda a generar confianza entre los usuarios,
especialmente si incluye testimonios de clientes, garantias de seguridad en pagos y una

presentacion clara de los productos o servicios.

Desventajas:

El costo de desarrollar una pagina web de calidad puede ser significativo, especialmente si
requieres un disefio personalizado, funcionalidades especificas o integracidn con sistemas de

pago y gestion de inventarios.

Crear una pagina web profesional y bien optimizada puede llevar tiempo, lo cual puede

retrasar los beneficios de inmediato.

La web esta llena de competencia, por lo que destacar frente a otros negocios que también
estan intentando captar clientes puede ser un desafio. Sin una buena estrategia de marketing

digital, tu pagina puede pasar desapercibida.

Las paginas web pueden ser vulnerables a ataques cibernéticos, como hackeos o fraudes en

linea, lo cual puede comprometer la seguridad de la informacién de tus clientes.

Alternativa 2. Focalizacion en clientes prioritarios

Ventajas:

La teoria de segmentacion de mercados (Kotler y Keller, 2016) sugiere que las empresas
deben asignar recursos de manera mas eficiente, dirigiéndolos a los segmentos de mercado
que tienen el mayor potencial de rentabilidad. Al focalizarse en clientes prioritarios, los

recursos pueden ser mas eficazmente dirigidos.

Segun (Peppers y Rogers 2011), un enfoque centrado en los clientes puede mejorar
significativamente la satisfaccion al personalizar los productos, servicios y la experiencia de

compra, lo que aumenta la lealtad y la retencion.
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(Chaffey y Ellis-Chadwick 2016). en su libro Digital Marketing mencionan que las
herramientas de marketing digital permiten un enfoque mas segmentado y eficaz,

optimizando los recursos en clientes con mayor potencial.

(eichheld y Sasser 1990) argumentan que retener a los clientes existentes es menos costoso
que adquirir nuevos clientes, lo cual refuerza la importancia de concentrarse en clientes de

alto valor.

Desventajas

(Kotler y Armstrong 2017) advierten que una segmentacion demasiado enfocada puede llevar
a la exclusion de grupos de clientes que, aunque no sean prioritarios, podrian ser rentables a

largo plazo.

(Kotler y Keller, 2016) también destacan que centrarse exclusivamente en los mismos
clientes puede llevar a una saturacion del mercado. Para evitar esto, sugieren que las

empresas diversifiquen su enfoque para capturar nuevos segmentos.

(B2B Marketing Dwyer et al, 1998) menciona que identificar los clientes més rentables y
leales requiere una segmentacion precisa y a menudo compleja, lo cual puede ser un desafio

para muchas empresas.

Alternativa 3. Implementacion de seguridad en la labor de campo

Ventajas:

Proporcionar un entorno de trabajo seguro a los vendedores en el campo aumenta su
confianza, lo que permite un desempefio mas eficiente. Un vendedor que se siente protegido

estara mas enfocado en sus objetivos comerciales, lo que puede traducirse en mayores ventas

Las medidas de seguridad, como el uso de tecnologia para monitorear la ubicacion de los
vendedores, formacion en protocolos de emergencia o el uso de equipos adecuados, reducen
la probabilidad de accidentes y pérdidas operativas. Esto ayuda a mantener la continuidad de

las actividades de ventas, evitando interrupciones costosas.
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Al garantizar un entorno seguro para los vendedores en el campo, las empresas pueden
reducir las preocupaciones de los empleados sobre su bienestar personal, lo que les permite
concentrarse en sus metas de ventas. Esto aumenta su productividad y, en Gltima instancia,

los resultados (Dutton y Heaphy 2003).

Las regulaciones de seguridad y proteccion en muchos paises requieren que las empresas
implementen ciertas politicas de seguridad en la labor de campo. Cumplir con estas
regulaciones no solo evita sanciones y multas, sino que también contribuye a una operacion

mas ética y legalmente establecida.

Desventajas:

Implementar medidas de seguridad, ya sea mediante la contratacion de personal de seguridad,
la compra de equipos de proteccion o el desarrollo de tecnologias de monitoreo, genera un
costo adicional que puede afectar los margenes de ganancia, especialmente para pequefias

empresas.

La implementacion de nuevas politicas y procedimientos de seguridad puede generar
resistencia por parte de los vendedores, especialmente si no estan familiarizados con los
nuevos sistemas o0 no comprenden su importancia. Esto podria generar tensiones internas que

afecten la moral del equipo (Kotter, 1996).

La implementacién de nuevas medidas de seguridad o el cambio en la forma en que los
vendedores trabajan puede causar interrupciones temporales en las actividades de ventas.
Esto puede reducir la efectividad del equipo de ventas en el corto plazo mientras se ajustan a

las nuevas préacticas

La capacitacion en seguridad puede requerir tiempo y esfuerzo significativo. Los vendedores
deben ser capacitados no solo en los aspectos préacticos de la seguridad fisica, sino también
en el manejo de herramientas digitales de seguridad de datos, lo que podria interferir con el

tiempo que dedican a sus actividades comerciales (Hughes y Ferrett 2009).
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La implementacion de medidas de seguridad puede ser vista como una inversion a largo

plazo. Si los resultados de ventas no aumentan de manera inmediata, la empresa podria no

ver el retorno sobre la inversion (ROI) esperado en el corto plazo.

A continuacion, tabla comparativa de Estado Financiero para cada una de las tres alternativas

que hemos presentado: Desarrollo de una pagina web, Focalizacion en clientes prioritarios,

y Implementacion de seguridad en la labor de campo. Esta tabla compara los costos iniciales,

los costos recurrentes, los beneficios esperados y el retorno sobre la inversion (ROI) estimado

para cada alternativa.

Tabla5s

Andlisis de alternativa 1

Alternativa

Costos Iniciales

Costos Recurrentes

Beneficios Esperados

Impacto Financiero

ROI Estimado

- Mantenimiento

- Mayor acceso a
nuevos mercados
(tiendas fuera de la ruta
de los vendedores).

- Inversiéninicial alta en
desarrollo y tecnologia.

- Automatizacion de

- Costos recurrentes
para mantenimientoy

Medio-Largo Plazo:

Desarrollo |- Desarrollo y disefio del mensual del sitio pedidos. et i ROl positivo a largo
deuna sitio web (Disefo UX/UI, (hosti marketing online. plazo, dependiendo del
osting,
PaginaWeb |desarrollo, pruebas). -g . volumen de ventas
actualizaciones). i
A tod t ontne.
- Mejora de la visibilidad umento ce uen‘ asa
. . largo plazo a través del
y marketing digital. .
canal digital.
- Posibilidad de ventas
2417.
Tabla 6

Andlisis de alternativa 2
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Alternativa

Costos Iniciales

Costos Recurrentes

Beneficios Esperados

Impacto Financiero

ROl Estimado

Focalizacidn
en Clientes
Prioritarios

- Investigaciony
segmentacion de
clientes.

- Costos de marketing
para campanas
dirigidas a clientes
clave.

- Incremento en ventas
através de clientes
clave.

- Menor costo de

en clientes rentables.

adquisicién al enfocarse

- Desarrollo de
estrategias de ventas
personalizadas.

- Costos de visitas y
soporte personala
clientes prioritarios.

- Mejor uso del tiempoy
recursos delequipo de
ventas.

- Alta eficienciaen
ventas con menor
esfuerzo.

Corto-Medio Plazo:
ROl alto debido a la

-Incrementoenla
fidelizacion y repeticion
de compras.

por relacion mas
cercana con clientes
estratégicos.

- Incremento de ventas

optimizacion de
recursos yventas
directas con clientes
de alto valor.

- Mejores margenes de
ventas debido al
volumen de clientes

prioritarios.

Tabla7

Andlisis de alternativa 3

Alternativa

Costos Iniciales

Costos Recurrentes

Beneficios Esperados

Impacto Financiero

ROI Estimado

Implementa
cion de
Seguridad en
laLaborde
Campo

- Inversion inicialen
equipos de seguridad
(seguros, herramientas
de rastreo, capacitacion
en seguridad).

- Mantenimiento de
seguros y equipos de
seguridad.

-Aumentodela
confianza de los
vendedores.

- Alta inversion inicialen
seguridad.

- Posibles costos
adicionales por
entrenamientoy
sistemas de
proteccion.

- Reduccidon de robos,
pérdidas o accidentes.

- Costos recurrentes
para mantener la
seguridad.

- Mayor productividad
del equipo de ventas.

- Mejora en la eficiencia
de las ventas por parte
de los vendedores.

- Reduccién deltiempo
perdido por incidentes
de seguridad.

- Aumento en el nimero
de visitas de ventas.

Corto Plazo: ROI
moderado a corto
plazo sise mejora la
productividad y
reduccion de pérdidas,
aunque los costos
iniciales son altos.

Costos Iniciales:

Desarrollo de una pagina web: El costo incluye el disefio, la programacion, pruebas

y la infraestructura del sitio web. Este tipo de inversion generalmente requiere una

alta inversion inicial.

Focalizacion en clientes prioritarios: Los costos iniciales son relativamente bajos, ya

que se trata de un proceso de segmentacion y planificacion, aunque se pueden generar

algunos costos para camparias de marketing dirigidas a los clientes clave.

Implementacion de seguridad en la labor de campo: La inversion inicial incluye la

compra de equipos de seguridad, como seguros, sistemas de rastreo, y la capacitacion

de los vendedores en protocolos de seguridad.

Maestria en Contabilidad y Auditoria
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Costos Recurrentes:

Desarrollo de una péagina web: Abarca el mantenimiento del sitio, actualizaciones,
hosting y posibles costos de marketing digital (SEO, publicidad en redes sociales,
etc.).

Focalizacion en clientes prioritarios: Implica los costos de marketing y los recursos
para visitas, gestion y soporte personalizado para los clientes clave.

Implementacion de seguridad en la labor de campo: Son los gastos continuos para
mantener los sistemas de seguridad y seguros, ademas de los costos para actualizar y

mantener los equipos.

Beneficios Esperados:

Desarrollo de una pagina web: El beneficio principal es la expansion del mercado
(llegar a mas puntos de venta), la automatizacion de la venta y la visibilidad de marca.
A largo plazo, puede significar ventas constantes incluso fuera del horario comercial.
Focalizacion en clientes prioritarios: Este enfoque genera ventas mas rapidas y
eficientes, ya que te concentras en clientes que ya tienen alta demanda de tu producto.
También mejora la fidelizacion y la relacidn con clientes clave, lo que puede generar
ventas recurrentes.

Implementacion de seguridad en la labor de campo: El principal beneficio es que
mejora la confianza y seguridad de los vendedores, lo que incrementa su
productividad y reduce el riesgo de pérdidas o incidentes que puedan interrumpir las

ventas.

Impacto Financiero:

Desarrollo de una pagina web: El impacto es alto a largo plazo. La inversién inicial
es alta, pero si se implementa una estrategia de marketing digital adecuada y se
optimiza la plataforma para facilitar las compras, los ingresos online pueden generar
un flujo constante de ventas.

Focalizacion en clientes prioritarios: El impacto financiero es rapido y positivo. Al
enfocar los recursos en los clientes mas rentables, se logra un mejor uso de los
recursos y un incremento rapido de las ventas. También ayuda a fortalecer relaciones
con clientes clave.

Implementacion de seguridad en la labor de campo: Aungue el impacto inicial puede

ser costoso, este tipo de inversion genera retornos a corto plazo si reduce accidentes,
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robos o interrupciones en las operaciones, lo que mejora la eficiencia y la

productividad de ventas.

ROI Estimado:
Desarrollo de una pagina web: EI ROl es medio-largo plazo, ya que los beneficios de
expansion de mercado y visibilidad digital toman tiempo para materializarse, pero
una vez establecido, el retorno sera positivo.
Focalizacion en clientes prioritarios: ElI ROI es alto a corto plazo, dado que se
optimizan los recursos y se incrementan las ventas de manera eficiente al centrarse

en los clientes de alto valor.

Implementacion de seguridad en la labor de campo: El ROI es moderado a corto
plazo. La inversion en seguridad puede parecer alta al principio, pero los beneficios
inmediatos de aumentar la productividad y reducir pérdidas lo hacen una opcion

rentable en términos de costos y beneficios.

Razo6n de la eleccién de la alternativa:

Desde una perspectiva cualitativa, la Alternativa 1 (Desarrollo de una pagina web) se destaca
por su capacidad de ofrecer una solucién a largo plazo que mejora la experiencia del cliente
y optimiza la gestion de pedidos, permitiendo un acceso fécil y eficiente a los productos. La
digitalizacion del proceso permite ampliar el alcance de la empresa, adaptandose a un
mercado en constante evolucién. Ademas, la implementacion de un sistema de comercio
electronico puede generar un mayor nivel de satisfaccion y fidelizacion de clientes, ya que la

facilidad de hacer pedidos en linea mejora la relacién con los consumidores.

Desde una perspectiva cuantitativa, esta alternativa ofrece un retorno de inversion (ROI)
prometedor, dado que reduce la dependencia de los asesores comerciales y los costos
asociados con la gestion manual de pedidos. Aunque los costos iniciales de desarrollo son
altos, el costo de operacion posterior es relativamente bajo, lo que genera beneficios
econdmicos a largo plazo. En comparacién con las otras alternativas, Alternativa 1 presenta

una relacion costo-beneficio mas favorable, ya que permite el crecimiento en ventas sin
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limitar el acceso a solo una porcion del mercado, como ocurre con la Alternativa 2, ni incurre

en costos recurrentes altos como la Alternativa 3.

Tabla 8

Valores estimados

lternativa

Costos Iniciales

Costos Recurrentes
Anuales

Beneficios Estimados
Anuales

Impacto Financiero
(Estimado)

ROl Estimado

Desarrollo de una
Pagina Web

(-) Diseno basicoy
desarrollo web: $2,000

(-} Mantenimiento basico
web (hosting, soporte):
$1000

Aumento de ventas online
15% de incremento en
ventas): $22,500

Inversién inicial
moderada, pero retorno
creciente.

ROl a largo plazo:
150% (2 anos)

Focalizacidn en
Clientes Prioritarios

- Investigaciony
segmentacion basica:
$500

- Marketing y promociones
personalizadas: $2,000

Incremento de ventas (10%
de incremento enventas):
$15,000

Menor inversion inicial,
retorno rapido.

ROl a corto plazo:
300% (1 afo)

Implementacion de
Seguridad enla
Labor de Campo

- Equipos de seguridad
(seguros, GPS,
capacitacion): $1,500

- Mantenimiento de equipos
y seguros: $1,000

Incremento en
productividad de ventas
(5% de aumento en ventas):
$7,500

Inversion moderada,
con mejora en

productividad.

ROl moderado a corto
plazo: 150%

4.

4.1.Determinacién de riesgos

Evaluacion y mitigacion de riesgos

El principal riesgo para implementar una pagina Web es el Riesgo Técnico (Fallas en el

desarrollo del sitio web), pueden surgir problemas durante el desarrollo de la pagina web,

como errores de disefio, fallos técnicos, incompatibilidad con dispositivos o navegadores,

o0 incluso problemas con la funcionalidad de la tienda online.

Un sitio web defectuoso puede generar frustracion en los clientes, lo que puede afectar la

percepcion de la marca y generar pérdidas de ventas.

Tabla9

Matriz de riesgo
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Riesgo Impacto Probabilidad Accidn de Mitigacidn Prioridad

Realizar pruebas exhaustivas del sitioweb antes
Alto Media de lanzarlo. Contratar un equipo de desarrollo Alta
experimentado.

Fallas en el desarrollo técnico del
sitio

Implementar estrategias de marketing digital

Bajo trafi b (falta de visibilidad
ajo tréfico web (falta de visibilida Alto Alta (SEQ, publicidad online, redes sociales). Mediry Alta

online) ) .
ajustar continuamente.
Adaptacién alas preferencias Hacer encuestas a clientes, actualizar laweb
cambiantes del mercado Medio Media segun las preferencias actuales. Asegurar que Media
(usabilidad) sea mévil-amigable.
. » . Integrar el sistema de inventarios con el sitio
Falta de integracion con el sistema ) . .
Alto Baja web. Asegurar que la informacion de stock se Alta

de inventarios . i
actualice en tiempo real.

Establecer un presupuesto claro, monitorear las
Alto Media métricas de ROl y ajustar las inversiones en Alta
marketing segun los resultados.

Riesgo financiero (costos excesivos o
baja rentabilidad)

Diferenciarse mediante una propuesta de valor
Mayor competencia online Medio Alta clara. Mejorar el SEQ y las ofertas para atraer Media
mas clientes.

4.2 Escalas de gravedad y probabilidad para evaluacion de riesgos.
Para la evaluacion de riesgos en el desarrollo de la pagina web, una escala de gravedad y
probabilidad es clave para identificar cuales son los riesgos mas criticos y cuales son los mas

posibles de ocurrir.

La gravedad mide el nivel de impacto que un riesgo tendria en el negocio si se materializa.

Esta escala se puede calificar de la siguiente manera:

Tabla 10

Escala de evaluacién de Impacto

Gravedad (Impacto) Descripcion Valor (Escala)

o Elimpacto es minimo y no afectaria significativamente el
1. Insignificante . . i
desarrollo del proyecto nilas operaciones del negocio.

Elimpacto es moderado. Puede causar retrasos o inconvenientes
2. Bajo menores, pero el negocio puede seguir operando sin mayores 2
problemas.

Elimpacto es notable. Puede haber interrupciones menores enla
3. Medio operativa o pérdida de ventas, pero no compromete la viabilidad 3
del proyecto a largo plazo.

Elimpacto es grave. La situacion puede afectar seriamente la

4. Alto operativa del negocio, causando una pérdida significativa de 4
clientes o ingresos.
Elimpacto es catastréfico. La situacion podria llevar alfracaso del

5. Critico proyecto o tener un efecto devastador en la viabilidad financieray 5

la reputacion de la empresa.

La probabilidad mide la posibilidad de que un riesgo ocurra.
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Tabla 11

Escala de evaluacién de Probabilidad

Probabilidad (Posibilidad de Ocurrir) Descripcidn Valor (Escala)
) Elriesgo tiene una probabilidad extremadamente baja de
1. Muy Baja ) .
ocurrir, casi nula.
. Elriesgo tiene una probabilidad baja de ocurrir, perono es
2. Baja
completamente descartable.
3. Medi El riesgo tiene una probabilidad moderada de ocurrir. Existe una
-redia posibilidad razonable de que ocurra, pero no es seguro.
4. Alta Elriesgo tiene una probabilidad alta de ocurrir. Es bastante
i probable que ocurra sino se toman medidas preventivas.
Elriesgo tiene una probabilidad casi segura de ocurrir. Es muy
5. Muy Alta . .
probable que ocurra sin intervencién o control adecuado.
Tabla 12
Medicidn de riesgos
Riesgo Puntuacién Total Prioridad
Fallas en el desarrollo técnico del sitio 15 Alta
Bajo trafico web (falta de visibilidad) 16 Alta
Adaptacion a las preferencias
P P 9 Media
cambiantes
Falta de integracién con el inventario 10 Media
Riesgo financiero (costos excesivos) 12 Media
Mayor competencia online 12 Media

Conclusiones:

Riesgos con alta prioridad (puntuaciones de 15 a 16) son aquellos que requieren

acciones inmediatas para mitigar su impacto, como la baja visibilidad web y las fallas

técnicas.

Los riesgos con prioridad media (puntuaciones de 9 a 12) requieren una atencion

continua y medidas preventivas.
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Los riesgos con baja prioridad no son tan urgentes, pero aun deben ser monitoreados

para garantizar que no se conviertan en problemas graves.

Tabla 13

Medicién de Prioridad de riesgos

Riesgo Puntos Totales Prioridad Color (Nivel de Riesgo)

Fallas en el desarrollo técnico del sitio 15 Alta

Bajo trafico web 16 Alta

Adaptacion a las preferencias cambiantes 9 Media (Moderado)

Falta de integracion con el inventario 10 Media (Moderado)
Riesgo financiero 12 Media (Moderado)
Mayor competencia online 12 Media (Moderado)

Falta de actualizacion de contenido 6 Baja (Bajo)

Riesgo de obsolescencia tecnolégica 7 Baja (Bajo)

4.3 Priorizacion de riesgos

La priorizacion de riesgos en la implementacion de una pagina web para incrementar ventas

en linea es fundamental para asegurar el éxito y la sostenibilidad a largo plazo del negocio.

En este analisis, se identifican y evaltan los riesgos mas relevantes que podrian afectar

negativamente la operatividad y los resultados de la estrategia digital. A continuacion, se

presenta una evaluacion detallada de estos riesgos, clasificandolos segin su impacto y

probabilidad de ocurrir.

Tabla 14

Priorizacion de riesgos.
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Probabilidad | Puntuacién Total
Riesgo Gravedad (Impacto) | (Posibilidad de (Gravedad x Prioridad Accién de Mitigacion
Ocurrir) Probabilidad)
Realizar pruebas exhaustivas del sitio, contratar un
Fallas en el desarrollo técnico del sitio 5 (Critico) 3 (Media) 15 Alta equipo de desarrollo experimentado, utilizar
plataformas de calidad.
Implementar estrategias de marketing digital (SEO,
Bajo trafico web (falta de visibilidad) 4 (Alto) 4 (Alta) 16 Alta publicidad online, redes sociales). Mediry ajustar
continuamente.
» ) Hacer encuestas a clientes, actualizar la web segin
Adaptacion a las preferencias v " < v AT
. 3 (Medio) 3 (Media) 9 Media las preferencias actuales, asegurar que sea movil-
cambiantes del mercado 3
amigable.
) - ’ Integrar el sistema de inventarios con el sitio web,
Falta de integracion con el sistema de 7 5 y & 3 S
. i 5 (Critico) 2 (Baja) 10 Alta asegurar que la informacion se actualice en tiempo
inventarios
real.
Rieso fi (costos . o Establecer un presupuesto claro, monitorear las
5 5 - 4 (Alto) 3 (Media) 12, Media métricas de ROly ajustar las inversiones en
baja rentabilidad) )
marketing.
Diferenciarse mediante una propuesta de valor
Mayor competencia online 3 (Medio) 4 (Alta) 12 Media clara, mejorar el SEO y las ofertas para atraer mas
clientes

Alta prioridad: Los riesgos asociados con el trafico web, el desarrollo técnico del sitio, y la

integracién de inventarios deben ser tratados de manera inmediata. Estos riesgos pueden tener

un impacto directo y grave en las ventas y la operativa si no se gestionan adecuadamente.

Prioridad media: Los riesgos financieros y la competencia online requieren un seguimiento

constante y ajustes continuos, pero no presentan una amenaza inmediata tan grave si se

gestionan de manera oportuna.

Baja prioridad: La adaptacion a las preferencias cambiantes es importante, pero no requiere

accion urgente. Si bien este riesgo tiene un impacto moderado, su probabilidad es mas baja,

por lo que se puede gestionar con actualizaciones periddicas.

Tabla 15

Medicion de impacto de riesgos.

Riesgo

Fallas en el desarrollo técnico del sitio

Bajo trafico web

Adaptacidn a las preferencias cambiantes

Falta de integracién con el inventario

Riesgo financiero

Prioridad

Mayor competencia online

Media

Impacto

3 (Medio)

Probabilidad

3(Media)

3 (Media)

2(Baja)

3 (Media)
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5. Implementacion de la alternativa seleccionada

Para la implementacién de un canal de ventas e-commerce en la Distribuidora de helados

Topsy a traves de una pagina web, las cinco etapas clave serian:

Tabla 16

Etapas de implementacion.

ETAPA 1

Planificacion del Proyecto

ETAPA 2 .

Diseiio de 1a Plataforma

ETAPA 3 .

Desarrollo Backend y Frontend

ETAPA 4 .

Pruebas y Lanzamiento

ETAPA 5 .

Marketing y Optimizacion Continua

Etapa 1
Planificacion del Proyecto
Objetivo: Definir los detalles del proyecto y establecer una base solida.

Reunidn con stakeholders para definir los objetivos del negocio y las funcionalidades
clave de la web.

Analisis de mercado y competencia para entender las necesidades del publico
objetivo y como se presentan otras soluciones similares.

Definicion de requisitos: Especificar qué funcionalidades debe tener el sitio web

(carrito, pagos, productos, registro de usuarios, etc.).
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Establecer cronograma y presupuesto: Definir los recursos necesarios, tiempo

estimado y costos asociados.

Tabla 17

Etapa 1 de Planificacion.

Etapa Hito Actividad Beneficios Responsable
1. Planificacién del |Definicién de objetivosy |- Reunidn con stakeholders para - Alineacién de todos los miembros del . .
o L . Gerente Propietario
Proyecto requisitos claros definir objetivos. equipo.
Establecimiento de
L . |- Claridad sobre elalcance ylas
cronogramay - Anélisis de mercado y competencia. X Jefe de Ventas
expectativas del proyecto.
presupuesto
- Definicién de requisitos funcionales
. d - Base solida para el desarrollo posterior. |Jefe de Ventas
yno funcionales.
- Establecimiento de cronogramay |- Evitar retrasos y sobrecostos durante el i i
Gerente Propietario
presupuesto. proyecto.

Disefio de la Plataforma

Objetivo: Crear una experiencia de usuario visualmente atractiva y funcional.

Disefio de wireframes: Crear bocetos de las paginas clave (inicio, catalogo, checkout,

etc.) para planificar la estructura.

Prototipo interactivo: Crear un prototipo que simule como interactuaran los usuarios

con la plataforma (herramientas como Figma o Adobe XD).

Validacion con usuarios: Realizar pruebas de usabilidad para asegurar que el disefio

sea intuitivo y facil de usar.

Definicion de la estética visual: Seleccionar colores, tipografias y elementos graficos

que sigan la identidad de la marca.

Tabla 18
Etapa 2 de Disefio.
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Etapa Hito Actividad Beneficios Responsable
2. Diseno de la Prototipo interactivo - Creacién de wireframes para las - . L
i o o L - Visién clara de la estructura del sitio. Disenador
Plataforma validado principales paginas del sitio web.
o - Diseno del prototipo interactivo - Asegurar una experiencia de usuario L
Diseno visualaprobado » ) X L . Disenador
(usabilidad y flujo de usuario). intuitiva y atractiva.
- Revisién del diseno con usuarios - Validacion del diseno y experiencia de .
) i Disenador
reales yajustes enbase a feedback. |usuario antes de desarrollo.
- Definicion de la estética visual - Alinear el diseno con la identidad de la o
i i i Disenador
(colores, tipografia, logotipo, etc.). marca.

Etapa 3
Desarrollo Backend y Frontend

Objetivo: Construir la funcionalidad interna y la interfaz de usuario.

Desarrollo del Backend:
Crear la infraestructura del servidor y la base de datos.
Implementar la logica del negocio (gestion de pedidos, inventarios,
autenticacion de usuarios).

Integrar pasarelas de pago y sistemas de envio.

Desarrollo del Frontend:
Implementar la interfaz visual usando HTML, CSS y JavaScript.
Asegurarse de que el disefio sea responsivo (funcione bien en dispositivos
moviles, tablets y escritorios).
Integrar el Frontend con el Backend a través de APIs (para cargar productos,

gestionar el carrito, procesar pagos, etc.).

Tabla 19

Etapa 3 de Desarrollo.
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Etapa Hito Actividad Beneficios Responsable
Web funcional
3. Desarrollo Backend | © unfz'lona con - Desarrollo del backend (servidor, - Plataforma preparada para manejar
integracién backend- ) Desarrollador Backend
y Frontend base de datos, APls). datos, pedidos y pagos.
frontend
- Desarrollo del frontend (HTML, CSS, |- Interfaz funcionaly responsiva para
Desarrollador Frontend
JavaScript). todos los dispositives.
- Integracion de pasarelasde pagoy |- Capacidad para procesar pagosy Desarrollador Backend y
servicios de envio. gestionar envios de productos. Frontend
- Int ion frontend y backend
" e‘grac‘\on rontendybacken .para - Experiencia de usuario fluida y conexion |Desarrollador Backend y
funcionalidades completas (carrito, ) . .
i efectiva entre elusuario y el sistema. Frontend
pedidos, pagos).
Etapa 4

Pruebas y Lanzamiento

Objetivo: Asegurar que la web esté libre de errores y esté lista para el publico.

Pruebas de funcionalidad: Verificar que todas las caracteristicas (carrito, checkout,

pagos, busqueda, etc.) funcionen correctamente.

Pruebas de seguridad: Realizar auditorias para proteger la informacion de los usuarios

(por ejemplo, cifrado SSL, proteccion contra inyecciones SQL).

Pruebas de rendimiento: Asegurar que el sitio web cargue répidamente y pueda

manejar maltiples usuarios simultdneamente.

Lanzamiento en produccion: Poner el sitio web en vivo para el pablico y monitorear

posibles problemas en tiempo real.

Tabla 20

Etapa 4 de Pruebas y Lanzamiento.

ataques).

Etapa Hito Actividad Beneficios Responsable
- Realizaciond bas d
4.Pruebasy Web libre de erroresy ea.l \ZaC‘IOI’T ¢ prlfe asde - ldentificaciéony correccién de errores
i . funcionalidad (carrito, pagos, i QA /Tester
Lanzamiento optimizada i antes del lanzamiento.
busqueda, etc.).
- Pruebas de seguridad y proteccidn
Web lista para B ”yp - Mayor confianza y seguridad para los Desarrollador Backend y
. de datos (SSL, proteccion contra i
produccion usuarios. QA

- Pruebas de rendimiento (tiempo de
carga, manejo de trafico).

- Optimizacidn de la velocidad y el
rendimiento bajo alta demanda.

QA /Tester

- Lanzamiento de la pagina en
produccién (subida al servidor,
configuracién final).

- Plataforma activa yaccesible para
usuarios finales.

Desarrollador Backendy
Frontend
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Etapa 5

Marketing y Optimizacion Continua

Objetivo: Atraer trafico y mejorar la plataforma con el tiempo.

Marketing digital: Ejecutar campafias de Google Ads, SEO, y redes sociales para

atraer trafico.

Promociones y descuentos: Ofrecer incentivos iniciales para generar ventas y captar

clientes.

Monitoreo de rendimiento: Usar herramientas como Google Analytics para entender

el comportamiento del usuario y medir el éxito.

Optimizacion continua: Mejorar la web y la experiencia del usuario, agregar

productos, actualizar contenido y realizar ajustes basados en los comentarios y datos

recolectados.

Tabla 21

Etapa 5 de Marketing y Optimizacién Continua.

Etapa

Hito

Actividad

Beneficios

Responsable

5. Marketingy
Optimizacion
Continua

Campanas de marketing
activas

- Creacion de campanas publicitarias
(Google Ads, SEOQ, Social Media).

- Generacion de trafico hacia laweby
atraccion de nuevos clientes.

Equipo de Marketing

Mejora continua de la
experiencia delusuario

- Implementacién de promocionesy
descuentos para generar ventas
iniciales.

- Estimulo de la compra yfidelizacion de
clientes.

Equipo de Marketing

- Monitoreo del rendimiento del sitio
(Google Analytics, analisis de trafico).

- Comprensién de como los usuarios
interactdan con la plataforma para tomar
decisiones de mejora.

Equipo de Marketingy
Producto

- Optimizacién basada en datos:
ajustes en contenido, UX,
funcionalidades, etc.

- Mejoras continuas que incrementan la
conversién yla satisfaccién del usuario.

Equipo de Productoy
Desarrolladores
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Tabla 22

Costos de planificacion del Proyecto.

Etapa 1
.. L Costo .
Actividad Descripcion . Comentarios
Estimado
L. Anglisis de la competencia, tendencias del Estudio de los competidores y el mercado para conocer las
Investigacién de Mercado Cy .. . 3 120.00 . e e .
sector, identificacion de oportunidades. mejores practicas v necesidades de los usuarios.
. Reuniones para definir expectativas, Costos asociados con las reuniones iniciales con los principales
Reuniones con Stakeholders | . | . 5 30.00 |, . .
objetivos v visidn del provecto. interesados para alinear expectativas.
.. .. Redaccion d isitos detallados d .. .
Definicién de Requisitos © Iaccu?n c reql:nmvos Flatados ¢ _ Documento con los requisitos funcionales (lo que debe hacer la
. funcionalidades, disefio, v plataformas S 50.00 . . .
Funcionales . : web) v no funcionales (rendimiento, seguridad).
necesarias.
Establecimiento de Planificacion de tiempos v recursos N 50.00 Establecer fechas clave v el presupuesto total, unto con los
Cronograma vy Presupuesto |necesarios para el proyecto. o recursos (equipo v herramientas) necesarios para la ejecucion.
Costo Estimado por Planificacion S 250.00
Tabla 23
Costos de Disefio de la plataforma.
Etapa 2
Cost
Actividad Descripcién .M ° Comentarios
Estimado
Creacion de la estructura basica del sitio Desarrollo de maguetas visuales para estructurar la
Diseno de Wireframes web, mostrando el flujo y organizacion de | $ 600.00 L. q. ) P .
) . navegaciony las paginas clave del sitio web.
la informacion.
. . Desarrollo de un prototipo interactivo Disefio de un prototipo interactivo que simule el
Prototipo Interactive . L . 150.00 . .
para validar la experiencia del usuario. comportamiento real de la pagina para pruebas.
Creacion del disefo visual final, R e g . . . .
o ) ) 3 ) ) Disefio estético final, alineado con la identidad corporativa,
Disefio Visualy Branding incluyendo colores, tipografia, logotipoy |$ 350.00 .
T para ser implementado en la plataforma.
otros elementos graficos.
Pruebas delainterfaz con usuarios reales . . .
- . Realizacion de pruebas con usuarios reales para validar la
Pruebas de Usabilidad para evaluar la experiencia de $ 100.00 . o -
g ariAn facilidad de usoy la intuicion del disefio.
Costo Estimado por Diseiio S 1.200.00

Tabla 24

Costos de Desarrollo Backend y Frontend.
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Etapa 3

Cost
Actividad Descripcién .os ° Comentarios
Estimado
Creacion de la Logica de negocio, gestion Incluye la creacion de servidores, bases de datos, y sistemas
Desarrollo Backend de bases de datos, APls, autenticacion,y |$ 120.00 Y . . e ¥
que gestionan el flujo de datos del sitio.
pasarelas de pago.
Desarrolio Frontend ImpLemethachn de lEf interfaz visual que $ 120.00 De;arrotto de La§ paginas weh, as?gurando una experiencia
los usuarios interactian. fluida y responsiva para los usuarios.
Integracién de Servicios TR BT ST TG BRI ST Integracion de APls para procesar pagos, gestionar envios y
Externos p_ensareLasAdepa}go:Str|pe, PayPal)y $ 40.00 otras funcionalidades externas.
Desarrollo de Funcionalidades Creacmn_defuncmnalldad_es Implementacion de caracteristicas especificas segin los
oo personalizadas como carritos de compra, | $ 40.00 L .
Especificas . N . requerimientos del negocio.
gestion de inventario, etc.
Costo Estimado por Desarrollo S 320.00
Tabla 25
Costos de Prueba y Lanzamiento
Etapa 4
Cost
Actividad Descripcion -os ° Comentarios
Estimado
Validacion de que todas las
. funcionalidades del sitio web estén Asegurar que todas las caracteristicas del sitioweb
Pruebas Funcionales . N $ 25.00 .. .
operativas (carrito de compras, pagos, (navegacion, compra, etc.) funcionen correctamente.
etc. ).
. R_EYISIDH delas mr_enl:lldas de seguridad del Auditoria de seguridad para identificar vulnerabilidades (como
Pruebas de Seguridad sitio web (proteccion de datos, $ 25.00 . .
o, 35L, encriptacion de datos, etc.).
autenticacion segura, etc.).
Testeo dela carga yvelocidad del sifio, Verificacion de la velocidad de carga, liempos de respluesia
Pruebas de Rendimiento validacion del tiempo de respuesta y $ 15.00 |bajo carga yla capacidad del sitio para manejar trafico
pctahilidad en diferentee disnnsitivn macivn
Lanzamiento en Produccion Activacin'?rl'l del sitin? web enel f-_*r_'norno_de s 25.00 Proc_eso de poner la pagina en linea y garantizar_ guetodo esté
produccién y monitoreo del sitio en vivo. funcionando correctamente una vez en produccion.
Documentacién Final P'rep_aracmn y entrega de doc_umentacmn $ 25.00 Elaboracion f:ie la doct_m_'lemacmn final sobre el sistema,
técnica y manuales de usuario. procesos y como administrarlo.
Costo Estimado por Pruebas y Lanzamiento S 90.00

Tabla 26

Costos de Marketing y optimizacion Continua
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Etapa 5

D ... Costo c o
escripcién Estimado ementarios

Campanas para generar trafico inicial hacia el sitio web. EL
40|presupuesto puede escalar dependiendo de los objetivos y la
duracion.

Camparias de Marketing Publicidad online (Google Ads, Facebook
Digital (SEM) Ads, Instagram, etc.) para atraer trafico.

Esirategias para promocionar productos,

. . Creacion de publicaciones, gestion de comunidades
Marketing en Redes Sociales |generar contenido y construir una 5 P '8 !

) campanfas en plataformas sociales.
comunidad

Uso de herramientas como Google

Analisis continuo del tréfico web, conversiones, y

Anilisis de Datos y Analytics, Hotjar, etc., para analizar el . . Lo .
. ) . 50| comportamiento de los usuarios para optimizar el sitioy las
Seguimiento comportamiento de los usuarios yel -
. - campafas.
rendimiento de las campanas.
Costo Estimado por Marketing v optimizacion Continua S 140.00

El costo total estimado para implementar la pagina web, desde la planificacion hasta la
optimizacion continua es la suma de las cinco etapas, que incluyen la planificacion, el disefio,
el desarrollo, las pruebas, el lanzamiento, el marketing y la optimizacién continua, puede
tener un costo aproximado de $2000.

Es importante destacar que estos valores son estimaciones y pueden ajustarse segun la
complejidad del proyecto, el equipo involucrado y las estrategias elegidas. Invertir en cada
una de estas etapas no solo garantizara la creacion de una plataforma funcional, sino también
su crecimiento y éxito a largo plazo a través de una gestion continua de marketing y
optimizacion. La inversion en estas areas clave es crucial para asegurar que la web no solo
se lance con éxito, sino que se mantenga competitiva y eficiente en un entorno digital en

constante cambio.

Tabla 27

Programa de implementacion
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Etapa

Descripcidn

Tiempo Estimado

Comentarios

Etapa 1: Planificacién del
Proyecto

Analisis de negocio, definicion de
objetivos, investigaciony
establecimiento de requerimientos.

2-4semanas

Esta etapa puede variar dependiendo de la
profundidad de la investigacion de mercado yde las
reuniones con los stakeholders.

Etapa 2: Disefio de la Plataforma

Creacion de wireframes, prototipos,
disefovisual, y pruebas de
usabilidad.

4 -6 semanas

Eltiempo depende de la complejidad del diseno yde
las revisiones necesarias tras las pruebas de
usabilidad.

Etapa 3: Desarrollo Backend y
Frontend

Programacion del backend,
desarrollo del frontend, integracién
de servicios externos.

8-12 semanas

La duracion varia segun la complejidad de las
funcionalidades yla cantidad de integraciones
necesarias (pasarelas de pago, etc.).

Etapa4:PruebasylLanzamiento

Pruebas funcionales, de usabilidad,
seguridad, rendimiento, y
lanzamiento en produccion.

4- 6 semanas

Esta etapa incluye pruebas exhaustivas y ajustes
finales antes dellanzamiento en produccion.

Etapa 5: Marketing y Optimizacion
Continua

Marketing digital, SEQ, optimizacién
de conversiones, y mantenimiento
post-lanzamiento.

Proceso continuo

Esta es una fase continua que se extiende a lo largo
delciclo de vida del proyecto, con actividades
mensuales de optimizacion.

La duracion total del proyecto es de 18 a 28 semanas (aproximadamente 4 a 7 meses), Este

es el tiempo estimado para pasar por todas las etapas del proyecto, desde la planificacién

hasta el lanzamiento.

Por la Etapa de Tiempo para Marketing y Optimizacion Continua es un proceso continuo que

se realiza después del lanzamiento y a lo largo de la vida Gtil del proyecto, por lo que los

esfuerzos de marketing y optimizacion se extenderan durante meses o incluso afios.

Tabla 28
Diagrama de GANTT.
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MARZO ABRIL
R E
Fechade Fechade 2 £ g g g £ £ £
Fase de Implementacion Responsable . ) = ) o ) 3 = 2 ol
inicio Fin E|IE|E|E|E|lE| E|E
n|lo|lon|lalo|lon|lal|lon
Etapa 1: Planificacion del Proyecto
Reunién con stakeholders Gerente 1/3/2025 8/3/2025|X
Andlisis de mercado y competencia Jefe de Ventas 1/3/2025 8/3/2025|X
Definicion de requisitos Jefe de Ventas 1/3/2025 8/3/2025|X
Establecer cronogramay presupuesto Gerente 10/3/2025 10/3/2025
Etapa 2: Diseno de la Plataforma
Diseno de wireframes Disenador 11/3/2025 31/3/2025 X
Prototipo interactivo Disenador 11/3/2025| 31/3/2025 X
Validacién con usuarios Disenador 11/3/2025 31/3/2025 X
Definicion de la estética visual Disenador 11/3/2025| 31/3/2025
Etapa 3: Desarrollo Backend y Frontend
Desarrollo del Backend Desarrollador 11/3/2025 31/3/2025
Desarrollo del Frontend Desarrollador 11/3/2025 31/3/2025
Etapa 4: Pruebas y Lanzamiento
Pruebas de funcionalidad 1/4/2025 11/4/2025 X
Pruebas de seguridad Q/A [ Tester 1/4/2025 11/4/2025 X
Pruebas de rendimiento Desarrollador 1/4/2025 11/4/2025 X
Lanzamiento en produccién Desarrollador 1/4/2025 11/4/2025
Etapa 5: Marketing y Optimizacion Continua
Marketing digital Equipo Marketing 14/4/2025| 26/4/2025
Promociones y descuentos Equipo Marketing 14/4/2025 26/4/2025
Monitoreo de rendimiento Gerente 14/4/2025 26/4/2025
Optimizacion continua Gerente 14/4/2025 26/4/2025

Conclusion:
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La implementacion de una pagina web para gestionar pedidos y ventas representa una
solucion efectiva ante los desafios logisticos y de seguridad generados por la delincuencia
que afecta el modelo tradicional de ventas de tienda en tienda. Al ofrecer una plataforma en
linea, los clientes pueden realizar compras de manera segura y comoda desde sus hogares,

eliminando la necesidad de un vendedor fisico que se vea expuesto a riesgos.

Esta transicion al comercio electronico no solo mitiga los riesgos asociados con la seguridad,
sino que también permite ampliar el alcance del mercado, ya que la tienda en linea esta
disponible 24/7, lo que genera nuevas oportunidades de ventas. Los clientes pueden acceder
a la tienda en cualquier momento, sin limitaciones geograficas o de horario, lo que aumenta

el volumen de ventas y mejora la fidelizacion, ya que facilita la compra recurrente.

Ademés, una pagina web optimizada permite ofrecer una experiencia de compra
personalizada, con recomendaciones de productos, promociones especiales y una interfaz
amigable, lo que aumenta la satisfaccion del cliente y su disposicion a comprar. La
integracion con herramientas de pago seguro y la optimizacion para dispositivos moviles

aseguran que los procesos de compra sean rapidos, sencillos y confiables.

En resumen, contar con una pagina web no solo mejora la seguridad al eliminar la necesidad
de que los vendedores visiten fisicamente a los clientes, sino que también abre nuevas
oportunidades de ventas, mejora la eficiencia operativa y fortalece la relacion con los clientes,

lo que resulta en un incremento significativo en las ventas y en la competitividad del negocio.

Recomendaciones:

Una vez implementada la pagina web para gestionar pedidos y ventas, es crucial mantener

una estrategia continua de optimizacion y analisis para asegurar que la plataforma siga siendo

eficiente y competitiva. Algunas acciones clave son:
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Monitoreo constante de seguridad: Asegurate de actualizar regularmente las
herramientas de seguridad para proteger tanto los datos de los clientes como las

transacciones, garantizando un entorno confiable de compra.

Analisis de comportamiento de clientes: Utiliza herramientas de anélisis para
entender el comportamiento de los usuarios, identificar patrones de compra y ajustar

las recomendaciones de productos y promociones segun sus preferencias.

Mejora continua de la experiencia: A medida que mas clientes compran desde
dispositivos Electronicos, es esencial seguir optimizando la plataforma para

garantizar que sea rapida, intuitiva y funcional en todos los dispositivos.

Ofrecer atencidn personalizada: Implementa canales de atencion al cliente eficientes
(chat en vivo, soporte via redes sociales, etc.) para resolver dudas rapidamente, lo que

puede aumentar la satisfaccion y fidelizacion de los usuarios

Estrategias de marketing digital: Refuerza la presencia online mediante campafias de
marketing digital dirigidas, como publicidad en redes sociales y email marketing,

para atraer nuevos clientes y mantener la lealtad de los existentes.
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