- W W YW "

UNIVERSIDAD POLITECHICA

SALESIANA

1

SALESIAMNCS
DON BOSCO

PORTADA PARA LA PRESENTACION DEL TRABAJO DE
TITULACION

UNIVERSIDAD POLITECNICA

SALESIANA

ECUADOR

UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
SEDE GUAYAQUIL
CARRERA DE NEGOCIOS DIGITAL

DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA MAXICARNES EN BABAHOYO

AUTOR: Betty Yamilka Maldonado Bravo

TUTOR: Tania Guadalupe Yaguana Herrera

Trabajo de titulacion previo a la obtencion del

Titulo de Titule de Licenciado en Negocios

Guayaquil - Ecuador

Resolucion CS N®283-10-2025-09-17

2026

Calle Turvhuayco 3-69 y Calle Visja « Casilla 2074 « Teléfono: (5903] 74 135250 » Correo electrénica:

ractor@ups.edu.ec « www.upsedusc «

—

L

venca - Ecuadeor



B LA L

SALESIANCYS
2O ROYSCCY

CERTIFICADO DE RESPONSABILIDAD Y AUTORIA DEL
TRABAJO DE TITULACION

Yo, Betty Yamilka Maldonado Bravo, con documento de identificacién N°. 1250405378

manifiesto que:

Soy la autora y responsable del presente trabajo; y, autorizo a que sin fines de lucro la Universidad
Politécnica Salesiana pueda usar, difundir, reproducir o publicar de manera total o parcial el

presente trabajo de titulacion.

Guayaquil, 01 de marzo del afio 2026

Atentamente, ‘

(G (|

iy 7 oy L e e

Betty YamilR donado Bravo

1250405378

Resolucion CS N°283-10-2025-09-17
Pdgina 1 de 2

-42 y Calle Vieja « Casilla 2074 = Teléfono: (593) 74135250 « Correo slectrénico:
© s wewaveups.edu.sc « Cuenca - Eouador



UNIYERSIDAD POLITECHICA

SALESIANA ¢

SALESIANGS
DOM BOS00

CERTIFICADO DE CESION DE DERECHOS DE AUTOR DEL TRABAJO DE

TITULACION A LA UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA

Yo, Betty Yamilka Maldonado Bravo con documento de identificacion No. 1250405378, expreso
mi voluntad y por medio del presente documento cedo a la Universidad Politécnica Salesiana la
titularidad sobre los derechos patrimoniales en virtud de que soy la autora del Proyecto Técnico:
Desarrollo de una tienda virtual para maxicarnes en Babahoyo el cual ha sido desarrollado para
optar por el titulo de: Licenciado en Negocios Digitales, en la Universidad Politécnica Salesiana,
quedando la Universidad facultada para ejercer plenamente los derechos cedidos anteriormente.
En concordancia con lo manifestado, suscribo este documento en el momento que hago la
entrega del trabajo final en formato impreso y digital a la Biblioteca de la Universidad Politécnica

Salesiana.

Guayaquil, 01 de marzo del afio 2026

Atentamente,

Betty Yamilka Whaldonado Bravo

0950453779

@gﬁ'ﬁlﬁ?ﬁ?ﬁ:ﬁ 10-2025-09-17 m‘ de2

SALESIANDYS
DO BOSCO



CERTIFICADO DE DIRECCION DEL TRABAJO DE TITULACION

Yo, Tania Guadalupe Yaguana Herrera, con documento de identificacion N° i 103515902,
docente de la Universidad Politécnica Salesiana declaro que bajo mi tutoria fue desarrollado el
trabajo de titulacion: Desarrollo de una tienda virtual para Maxicarnes en Babahoyo realizado por
Betty Yamilka Maldonado Bravo con documento de identificacién N° 1250405378 obteniendo
como resultado final el trabajo de titulacion bajo la opcion de Proyecto Técnico que cumple con

todos los requisitos determinados por la Universidad Politécnica Salesiana.

Guayaquil, 01 de marzo del afio 2026

Atentamente,

SPP=

]
S g

Tania Guadalupe ?aguana Herrera

1103515902

Resolucion CS N°283-10-2025-09-17 Pigi
agina 1 de 2



CERTIFICADO DE CESION DE DERECHOS DE AUTOR DEL TRABAJO DE

TITULACION A LA UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA

Yo, Betty Yamilka Maldonado Bravo con documento de identificacion No. 1250405378, expreso
mi voluntad y por medio del presente documento cedo a la Universidad Politécnica Salesiana la
titularidad sobre los derechos patrimoniales en virtud de que soy autor del Proyecto Técnico:
Desarrollo de una tienda virtual para Maxicarnes en Babahoyo el cual ha sido desarrollado para
optar por el titulo de: Licenciado en Negocios Digitales, en la Universidad Politécnica Salesiana,

quedando la Universidad facultada para ejercer plenamente los derechos cedidos anteriormente.

En concordancia con lo manifestado, suscribo este documento en el momento que hago la entrega

del trabajo final en formato impreso y digital a la Biblioteca de la Universidad Politécnica

Salesiana.

Guayaquil, 1 de marzo del afio 2026

Atentamente,

—alle Turvhuayeo 3-89 v Calle Visja «» Casilla 2074 » Teléfone: 15231 74135250 « Correo slectrédnico:
rector@ups.edu.ec « wwwupseduec « Cuenca - Ecuader



DEDICATORIA

Dedico este trabajo, en primer lugar, a Dios, quien me ha concedido la salud, la fuerzay la
sabiduria para lograr esta meta. Agradezco a mi familia por su apoyo incondicional, amor y
motivacion constante, que han sido fundamentales durante todo el proceso. Agradezco a mis
maestros, cuyo conocimiento y guia han contribuido a mi desarrollo académico y personal.
Finalmente, agradezco a todos aquellos que, de una forma u otra, me han animado a perseverar y

a creer en mis capacidades.



RESUMEN

Esta propuesta proporciona informacién sobre la necesidad de implementar la
transformacion digital para las pequefias y medianas empresas (PYMES) en el sector alimentario,
especificamente a través del disefio e implementacion de una plataforma de comercio electronico
para Maxicarnes, una empresa de productos carnicos con sede en Babahoyo. La organizacion
actualmente tiene un modelo convencional y depende en gran medida de canales informales. Esto
limita su capacidad de crecimiento, hace que el cumplimiento de pedidos sea un problemay reduce
la efectividad del servicio al cliente. Desde este punto de vista, se planea la integracién de una
tienda en linea como una estrategia importante para mejorar la competitividad y satisfacer las
demandas actuales del mercado. El proposito de la iniciativa es preparar un sistema digital que
mejore la gestion operativa de la organizacion, simplifique las operaciones corporativas y aumente
las ventas del negocio. La metodologia consiste en: 1) una encuesta sobre los fundamentos del
comercio electronico 2) los competidores y su impacto en el sector alimentario 3) un analisis sobre
la facilidad de uso, seguridad y eficiencia en el desarrollo de la plataforma. También estudia que
los habitos de consumo de los consumidores han cambiado la misma base del nuevo consumo, y
el comercio digital, acelerado a raiz de la pandemia, ha cambiado la dinamica de los habitos de
compra: los clientes prefieren opciones mas rapidas, accesibles y confiables. Los resultados
esperados ayudaran a lograr una comprension completa de como la digitalizacién podria mejorar
el rendimiento comercial de Maxicarnes, fortaleciendo su presencia en el mercado, optimizando
la experiencia del cliente y consolidando un modelo de negocio mas competitivo y sostenible en

el entorno actual.

Palabras clave: Comercio electronico, Pymes, Transformacion digital, Gestion de ventas,

Plataforma virtual.



ABSTRACT

This proposal addresses the need for digital transformation in small and medium-sized food
businesses, focusing on the design and implementation of an e-commerce platform for Maxicarnes,
a meat products retailer in the city of Babahoyo. Currently, the company operates under a
traditional sales model that relies primarily on in-person service and informal channels, a situation
that limits its expansion capacity, hinders order management, and reduces customer service
efficiency. Given this scenario, the implementation of an online store is proposed as a key strategy
to improve competitiveness and respond to the technological demands of the contemporary market.
The main objective of this project is to develop a digital solution that optimizes sales management,
streamlines operational processes, and expands the company's commercial reach. The
methodology includes reviewing the fundamentals of e-commerce, identifying its competitive
advantages, and analyzing its impact on the food sector, as well as incorporating usability, security,
and efficiency elements into the platform's development. Furthermore, the study examines how
evolving consumer habits and the accelerated growth of digital commerce driven especially by the
pandemic have transformed customer preferences, with consumers now seeking more accessible,
faster, and more reliable purchasing options. The expected results will allow for an understanding
of how digitalization can improve Maxicarnes' business performance, strengthening its market
presence, optimizing customer experience, and consolidating a more competitive and sustainable

business model in the current environment.

Keywords: E-commerce, SMEs, Digital transformation, Sales management, Virtual

platform.
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INTRODUCCION
Actualmente, las pequefias y medianas empresas que se dedican al sector alimentario se
enfrentan al problema de adaptarse a la transformacion digital para mantenerse competitivas en el
mercado. Maxicarnes, el nombre de la empresa con sede en la ciudad de Babahoyo (Ecuador), se
enfoca en la comercializacion de carnes y productos carnicos y es bien considerada por la gente
de Babahoyo por su calidad. Su modelo de ventas esta predominantemente orientado hacia los

pedidos presenciales, lo que restringe su crecimiento y expansion comercial.

Para enfrentar esta realidad, el negocio tiene como objetivo modernizar su modelo de
ventas implementando una tienda virtual que le permitira optimizar sus procesos comerciales y
expandir su alcance en el mercado. EI comercio electronico (e-commerce), menciona (IBM, 2023),
es la compra y venta en linea de productos y servicios y es uno de los cambios mas significativos
en el mundo empresarial. EI comercio electronico ha pasado de catdlogos en linea basicos a
plataformas interactivas con catalogos dindmicos, opciones de pago seguras, seguimiento de
pedidos y soluciones de compra personalizadas. Este desarrollo ayuda a las empresas a operar de
manera continua, ingresar a mercados mucho mas grandes y reducir los costos operativos en
comparacion con el comercio tradicional. Segun (Universidad Francisco Gavidia, 2023) para los
consumidores, el comercio electrénico ofrece la conveniencia y variedad de compras y
comparaciones de precios en tiempo real; para las empresas, es una estrategia vital para aumentar

los ingresos y construir relaciones mas solidas con los clientes.

La digitalizacion y su efecto en el sector alimentario, incluyendo las carnicerias, que
recientemente han adoptado soluciones en linea para el servicio al cliente y la gestion de pedidos.
Menciona (Celedonio Montilla, 2025), las carnicerias en linea tienen varias ventajas: es un servicio

conveniente que ahorra tiempo, se pueden comprar productos frescos sin necesidad de hacer viajes
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de compras, y los compradores pueden consultar a otros compradores y comparar sus precios y
resefias. Este modelo amplia los mercados y también se adapta cada vez mas al cliente,

fortaleciendo la confianza y lealtad del cliente.

En este contexto, bajo las circunstancias de la competencia empresarial, el comercio
electronico es un factor determinante clave. De acuerdo con la (Universidad Francisco Gavidia,
2023), su adopcion es de gran importancia para alcanzar una base de clientes diversa, asi como
para la diversificacion del modelo de negocio, reduciendo la dependencia de las ventas fisicas y
cambiando la forma en que las corporaciones interactlian con sus clientes principales a través de
promociones exclusivas, atencion continua y experiencias del cliente basadas en sus necesidades.
Una tienda virtual representa una estrategia clave para mejorar la presencia en el mercado, agilizar
un proceso de ventas y satisfacer una necesidad tecnoldgica moderna que es crucial para los actores

de pequefias y medianas empresas como Maxicarnes.

Este proyecto se propone el desarrollo de una plataforma de comercio electrénico para
Maxicarnes, disefiada bajo estandares de calidad de software, usabilidad y seguridad, que facilite
la experiencia de compra, apoye la gestion de inventarios y promueva la fidelizacion de clientes,

alineandose con los objetivos de transformacion digital del entorno empresarial ecuatoriano.

2 PROBLEMA
2.1 Descripcion del problema
Actualmente, Maxicarnes realiza sus ventas principalmente de forma presencial o mediante

canales informales como WhatsApp, lo que limita su capacidad de atencion, control de pedidos.
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Esta situacion genera retrasos en la entrega, errores en los registros de venta y una experiencia

poco eficiente para los clientes.

El auge del comercio electronico ha alcanzado niveles histdricos, impulsado
principalmente por los cambios en los habitos de consumo derivados de la pandemia de COVID-
19. Durante este periodo, las ventas en linea crecieron hasta un 30 %, menciona (Escutia, 2021).
En comparacion con afios anteriores, evidenciando la preferencia de los consumidores por canales
digitales mas accesibles y seguros. En este contexto, muchas empresas que antes consideraban el
comercio electrénico como una alternativa complementaria, lo adoptaron como su principal via de
ventas para sostener su actividad econdmica. (Rodriguez, 2022) menciona que, contar con una
tienda en linea permite al cliente confiar en un sitio oficial donde puede visualizar productos,
conocer especificaciones detalladas y realizar compras en cualquier momento, mientras que el
negocio asegura su disponibilidad continua ante la demanda del mercado. Esta tendencia respalda
la necesidad de que empresas como Maxicarnes migren hacia entornos digitales para mantener su

competitividad y garantizar la continuidad de sus operaciones frente a contextos cambiantes.

En el contexto actual, las empresas que no estan sujetas a la transformacion digital
enfrentan serios riesgos de pérdida de competitividad y reduccién de su participacion en el
mercado. Menciona (Vidal, No es la tecnologia lo que falla, es su adopcion., 2021), la falta de
adopcion tecnoldgica puede provocar ineficiencias operativas, limitaciones en la comunicacion
con los clientes y pérdida de oportunidades frente a competidores mas innovadores. Las
organizaciones que contindan dependiendo exclusivamente de metodos tradicionales tienden a
experimentar una menor visibilidad en el entorno digital y una capacidad limitada para adaptarse
a las nuevas demandas del consumidor moderno. En el caso de Maxicarnes, esta situacion se refleja

en su dependencia de canales presenciales e informales, lo que restringe su crecimiento y dificulta
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la gestion eficiente de sus pedidos. La transformacion digital, a través de una tienda virtual,
representa por tanto no solo una mejora tecnolégica, sino una necesidad estratégica para garantizar

su sostenibilidad y expansion en el mercado.

Las deficiencias tecnoldgicas en los procesos de venta son una de las principales causas de
ineficiencia en las pequefias y medianas empresas, menciona (Universidad de Ingenieria y
Tecnologia (UTEC), 2025), muchas organizaciones no se comprometen con los recursos digitales
adecuados, lo que genera desorganizacion en los registros, pérdida de informacion y una gestion
deficiente de pedidos. Esta falta de integracion tecnoldgica repercute directamente en la
experiencia del cliente y en la rentabilidad del negocio. En el caso de Maxicarnes, la ausencia de
una plataforma formal de comercio electronico ha limitado su capacidad de atender mdltiples
pedidos, realizar seguimientos automaticos y mantener un control actualizado del inventario. Esto
evidencia la necesidad de implementar una tienda virtual que centralice las operaciones, reduzca

errores y permita ofrecer un servicio mas eficiente y competitivo.

El “deber ser” es que la empresa cuente con una plataforma de comercio electrénico que
automatice sus procesos de venta y permita acceder a nuevos segmentos de clientes, mientras que
la realidad actual muestra una dependencia de métodos manuales y fragmentados. La diferencia
negativa radica en la falta de un sistema digital integral que soporte su crecimiento y

competitividad.

2.2 Antecedentes
El 40% de las pymes estan cambiando sus operaciones dentro de Ecuador y solo menos del
20% ha adoptado tecnologia avanzada, menciona (Ayora Recalde, 2024), lo que indica la
importancia de estrategias que faciliten la adopcién de tecnologia. En el comercio minorista, las

pymes han tenido acceso a tecnologia digital para ampliar su alcance y agilizar operaciones: el
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60% de ellas estd involucrado con plataformas de comercio electronico. Como resultado, la
tecnologia ha transformado el sector, y el 25% de las pymes utiliza tecnologia avanzada, menciona
(Ayora Recalde, 2024), Por ejemplo, en la industria publicitaria, el 50% de las pymes ha
implementado publicidad en linea, en comparacion con solo el 10% en la industria agricola, lo que
restringe a las empresas de optimizar sus oportunidades de productividad y sostenibilidad en la era
de las tecnologias digitales. Aumentar el acceso a nuevas tecnologias digitales y aumentar la
alfabetizacion digital son algunas de las medidas identificadas para abordar la brecha digital y dar

a las pymes ecuatorianas la mejor exposicién a la Revolucion Digital.

La industria carnica, con sus interacciones tradicionalmente presenciales, esta adaptandose
a como los consumidores obtienen alimentos frescos. Los consumidores se estan volviendo mas
expertos en tecnologia digital para maximizar el valor del marketing alimentario. De acuerdo con
(Aleu, 2023), las carnicerias en linea tienen las siguientes ventajas: la capacidad de hacer compras
en linea, una seleccién de cortes y productos, descripciones detalladas y garantias con sus entregas
controladas del servicio de calidad y frescura. También ayudan a generar confianza entre
consumidores y proveedores al permitirles verificar y rastrear el historial de pedidos junto con sus
productos y tener contacto directo con los proveedores. Estos beneficios subrayan la necesidad de
que negocios locales como Maxicarnes implementen soluciones digitales que sean relevantes para
las necesidades cambiantes del consumidor contemporaneo al ofrecer conveniencia, transparencia

y calidad.

El crecimiento relativo del comercio electronico ha cambiado completamente la forma en
que las grandes empresas (y las pequefias) se conectan con los consumidores. Esto se convierte en
un activo critico para las organizaciones que no adoptan plataformas digitales para seguir siendo

competitivas. EI mundo digital de las transacciones de consumo se esté convirtiendo rapidamente



14

en algo mas omnipresente, por lo que las organizaciones que no utilizan plataformas digitales estan
a merced de los competidores. Con la llegada de las plataformas de comercio electrénico, el
fenomeno de la transformacion digital ha permitido que pequefias marcas se transformen de
negocios locales a mercados globales, gracias a un disefio eficiente de sitios web de comercio
electronico y al auge de la transformacion digital. En este contexto, la digitalizacion no solo
permite a las empresas aumentar su alcance y consolidar su posicion dentro de cada una, sino que

también mejora su posicidn estratégica en un mundo globalizado e intensivo en tecnologia.

Las compras pueden tener tantos beneficios, el desarrollo del comercio electrénico esta
cambiando significativamente los h&bitos de compra de los consumidores; los consumidores tienen
mas acceso a informacion, comparaciones y evaluaciones antes de la decision de compra. De
acuerdo con (Olmo, 2024), Los consumidores actuales pasan tanto por tiendas fisicas como por
puntos de venta virtuales antes de adquirir productos, precios y otras caracteristicas de la
experiencia del usuario, cambiando asi la experiencia del consumidor. Las compras en linea
también permiten a los compradores comprar en todo el mundo, elevando sus expectativas sobre
disponibilidad, idioma, moneda y opciones de pago. El cliente digital ahora es mucho mas
independiente, exigente y selectivo, lo que convierte al cliente digital en un objetivo desafiante,
llevando a los minoristas digitales a buscar mejores formas de maximizar su impacto en el dominio
de internet y mejorarlo para competir. Y aqui, la modernizacién comercial de Max en forma de
tiendas en linea tiene como objetivo satisfacer la demanda de un consumidor informado y amigable

con lo digital.

Se ha consolidado desde el nicleo como un canal clave en diferentes mercados y también
para la asignacion eficiente de recursos y el aumento de las ganancias de la empresa. La aplicacion

de un sistema de comercio electronico tiene un impacto sustancial en los costos operativos,
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reduciendo los costos asociados con la infraestructura fisica, el mantenimiento de tiendas y el
numero de personal requerido para proporcionar servicio directo. Menciona (Panchal, 2022), El
comercio en linea conduce a una gestion mas eficiente del inventario y los procesos de ventas
automatizados, y proporciona continuamente productos disponibles, aumentando asi la
satisfaccion del cliente y la ventaja competitiva de la empresa. En esto, la implementacion de una
tienda virtual como concepto para Maxicarnes puede representar formas con las que podria ayudar

a reducir lineas de costos, crear bases de clientes y mejorar su alcance en linea en el mercado local.

Varios estudios demuestran que la transformacion digital es inevitable, pero enfrenta un
desafio si no se lleva a cabo estratégicamente. Muchas empresas fracasan debido a la falta de
financiamiento, planificacion, resistencia y vision a largo plazo en el proceso de digitalizacion.
Segun (Rodiek, 2025), Tal error humano lleva a las organizaciones a adoptar soluciones
tecnoldgicas sin los mecanismos necesarios para apoyar la capacitacion o la sostenibilidad, lo que
limita el resultado esperado. De manera similar, Maxicarnes tiene que hacer planes extensivos
sobre como implementar su tienda virtual, para que tenga la capacidad financiera, humana y
técnica para asegurar el éxito del proyecto y también para no caer en los mismos errores que otras

pymes en los procesos de transformacion digital.

2.3 Importancia y alcance
El proyecto contribuird a la digitalizacion de una pyme local, mejorando su eficiencia
operativa y competitividad. Ademas, beneficiard directamente a Maxicarnes, a sus clientes
nacionales y al ecosistema comercial de Babahoyo, al promover practicas sostenibles vy

tecnoldgicamente avanzadas.
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2.4 Delimitacion
El desarrollo se realizara en la ciudad de Babahoyo, provincia de Los Rios, durante el
periodo noviembre 2025 — diciembre 2025, enfocado en la implementacién de una tienda virtual

funcional adaptada a las necesidades de la empresa Maxicarnes.

3 OBJETIVOS GENERALES Y ESPECIFICOS.
3.1 Objetivo general
Desarrollar una tienda virtual para Maxicarnes que optimice la gestion de ventas y la

experiencia del cliente, conforme a estandares de calidad de software, usabilidad y seguridad.

3.2 Objetivos especificos
e Analizar los requerimientos funcionales y no funcionales del sistema de comercio
electronico.
e Disefiar la arquitectura y la interfaz de usuario de la tienda virtual conforme a estandares
de facilidad de uso y el disefio web permiten una navegacion sencilla.
e Implementar modulos de gestion de productos, pedidos, clientes.

e Evaluar la usabilidad y desempefio del sistema mediante pruebas con usuarios finales.

4 JUSTIFICACION
Es significativo debido al hecho una necesidad real la transformacion digital en la industria
alimentaria dado el hecho que sera la pionera en Babahoyo en realizar una pagina web. Lo que
baja el nivel de competencia sector comercial dentro de la ciudad. En términos de negocio,
permitira a Maxicarnes aumentar sus ventas y mejorar el servicio al cliente; academicamente,

consolidar las habilidades aprendidas en desarrollo de software, marketing digital e ingenieria de
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requisitos; y socialmente, estimular el uso de herramientas tecnoldgicas para las pymes en

Ecuador, promoviendo asi el desarrollo de la economia local.

La transformacion digital significa tecnologia digital aplicada a cualquier parte de una
empresa, como los procesos internos y la experiencia del cliente de la empresa, para lograr una

mayor eficiencia, automatizacion y agilidad en el mercado.

Para Maxicarnes, eso significa una mayor optimizacion operativa, experiencias de compra
mas positivas y una mejor retencion de clientes, y una verdadera ventaja sobre los competidores.
Académicamente, estas habilidades se aplican al negocio, como el desarrollo de software, el
marketing digital, la ingenieria de requisitos, etc. Por ultimo, socialmente, sugiere que una pyme
ecuatoriana que pertenece a la industria alimentaria puede digitalizarse para modernizarse con
tecnologia de la informacion, lo que contribuye a aumentar la capacidad productiva local y el

desarrollo econémico de la zona.

5 REVISION DE LA LITERATURA O FUNDAMENTOS TEORICOS
5.1 Comercio electronico y transformacion digital en las pymes.

El comercio electrénico se refiere a las transacciones en linea entre empresas y
compradores utilizando canales en linea como Internet, sitios web, aplicaciones moviles y
mercados. Amazon explica que los catalogos en linea, el procesamiento de pagos, la logistica de
pedidos y el andlisis del comportamiento del consumidor ahora se pueden realizar en un solo
entorno digital en sus operaciones centrales con el ciclo de ventas. Menciona (Sanchez Gandara,
Las mejores ventajas del comercio electrénico para tu negocio, 2024) que el comercio electrénico

reduce sustancialmente los costos de operaciones corporativas, especialmente al reducir la
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dependencia de locales fisicos mediante la automatizacion de cuestiones como el inventario, el
pago y el servicio al cliente, ademas de proporcionar una disponibilidad 24/7 y posiblemente una

presencia global.

En el contexto latinoamericano y, especialmente, ecuatoriano, la transformacion digital ha
tenido una prioridad importante entre las pequefias y medianas empresas (PYMES). Menciona
(Ecuador, 2024) , el 91% de las PYMES tienen la intencion de invertir en su digitalizacion en
2024, lo cual estd impulsado esencialmente por medidas destinadas a mejorar la productividad, las
ventas y la seguridad, pero también reconoce obstaculos como la falta de conocimiento o personal
capacitado. Ejemplos como Maxicarnes no surgen en un contexto aislado y se inscriben en una
tendencia mas amplia en la que las PYMES del sector alimentario estan obligadas a adoptar

soluciones tecnoldgicas para seguir siendo competitivas.

5.2 Casos de éxito en comercio electronico y lecciones para Maxicarnes.
Las historias de éxito internacional de las empresas pueden servir como buenos modelos
para cambiar estas estrategias y adaptarlas mejor a la region de operacion. De acuerdo a
(HulkApps, 2024), EI mejor ejemplo de esto es Gymshark, como un caso obvio para esto, donde
la empresa ha sobresalido a través de la innovacion de productos, experiencias digitales poderosas
y manteniendo la atencién e involucramiento del cliente con la marca. No fue por casualidad. Fue
vision, estrategia y consistencia. Elevd su estandar interno a un nivel mas alto entre los

colaboradores, pero también llevé esta marca directamente al mercado general, aumentando el
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volumen de ventas y consolidando su crecimiento. Ver como las empresas pueden cambiar una

vez que realmente conocen a sus audiencias es inspirador.

Alternativamente, un poco mas de conocimiento sobre lo que se puede ganar a traves de la
experiencia de una empresa del sector alimentario de tamafio mediano dentro de un entorno
particular, como Maxicarnes en la ciudad de Babahoyo, abre la puerta a la contemplacion. Aqui,
el éxito no depende del tamafio de un pais o de recursos ilimitados. Depende de la marca. De cémo
se comunica. De como se conecta. En el comercio electronico, el canal digital se convierte en el
punto crucial: es el lugar donde el cliente compararg, evaluard y, en Gltima instancia, confiara. Y
esa confianza no es algo improvisado. Ademas, el crecimiento sostenible depende del
funcionamiento adecuado de procesos criticos (inventario, logistica y servicio al cliente). Estas
son cosas que son dificiles de ver si no se sienten. Maxicarnes puede beneficiarse de estas
referencias y, con un buen plan digital en marcha, se adaptara mas eficazmente a sus consumidores.
Con conexidn, con organizacion y con vision. Asi es como esa marca no solo crecera, sino que se

mantendra pertinente en un mercado competitivo y exigente.

5.3 Comportamiento del consumidor digital y redes sociales.

La adopcidn de nuevas tecnologias ha generado un "nuevo perfil" del consumidor, uno que
esta mas alerta, mas informado, més exigente y conectado. Menciona (PayMark Fast, 2019), que
a medida que las tecnologias digitales han alterado la investigacion del consumidor, el proceso de
compray los comportamientos de decision de compra, el vinculo entre la empresay el consumidor
sera aun mas fuerte e interconectado, ya que las empresas interactian constantemente con los
consumidores. Los compradores esperan una experiencia que sea mas rapida, mas personalizada y

transparente, lo que obliga a las empresas a modificar como venden y se comunican.
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En este contexto, segun la (Universidad Auténoma de Sinaloa, 2024) menciona que las
redes sociales son determinantes importantes de las decisiones de compra. Un informe de la
Universidad Autonoma de Sinaloa sugiere que las historias, resefias y testimonios de otros usuarios
compartidos en las redes sociales impactan directamente en la confianza del comprador, impulsan
0 detienen las ventas, ya que muchos consumidores se sienten mas seguros "viendo que otros ya
han comprado y recomendado un producto”. En Maxicarnes, esto significa que la tienda virtual no
solo debe existir, sino también estar respaldada por una estrategia de presencia en redes sociales

que incluya opiniones, fotos reales de los productos y testimonios de clientes satisfechos.

Por otro lado, menciona (Wild Wind Marketing), que los vendedores a menudo no
comprenden bien lo que quieren los compradores, y la clave estd en adaptar los mensajes, el
contenido y las ofertas a las necesidades especificas del cliente en cada etapa del proceso de
compra. En el caso de Maxicarnes, comprender lo que mas valoran los clientes (frescura, entrega
rapida, confianza en la calidad, precios claros, etc.) es fundamental para disefiar su tienda online y

su comunicacién de forma que satisfaga las expectativas de los consumidores digitales locales.

5.4 Transformacion digital y desafios de adopcidon tecnolégica.

La transformacion digital no fracasa por la tecnologia en si misma, sino por la forma en
que las organizaciones la adoptan. Menciona (Vidal, Blog), “no es la tecnologia la que falla, es su
adopcion;” muchas organizaciones se centran en adquirir soluciones digitales cuando su propdsito
también deberia incluir innovar en como disefiar soluciones para la tecnologia mientras alinean el
cambio con ese objetivo para aumentar su éxito empresarial, de compafiia y operativo. Segin
(Vidal, Blog), estas evidencias indican que la digitalizacion no se trata simplemente de
implementar una solucion de comercio electronico, sino mas bien de una combinacion de précticas

de gestidn, vision y gestion del cambio.
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De forma complementaria, menciona (Vorecol, 2025), también identifica las principales
barreras de la transformacién digital como la resistencia al cambio, la falta de habilidades digitales,
la ausencia de una estrategia clara y la subestimacion de los recursos para sostener el proceso a
largo plazo. Estos obstaculos, segun (Vorecol, 2025), estaban en linea con las conclusiones
encontradas por Telefonica respecto a las pymes hispanoamericanas, donde la falta de
conocimiento y personal experto fueron identificados como los obstaculos, a pesar de apreciar los
aspectos positivos de la digitalizacion. Para Maxicarnes, sin embargo, esto significa que la
introduccién de una tienda virtual debe incluir la capacitacion del personal, la definicion de
procesos internos y una vision clara de como la plataforma se integrara con las operaciones diarias

de la tienda fisica.

5.5 Ventajas del comercio electrénico para la gestion y competitividad.

Varios estudios muestran que el comercio electronico tiene claras ventajas en cuanto a
eficiencia y competitividad. Como menciona (Sanchez Gandara, Las mejores ventajas del
comercio electrénico para tu negocio, 2024) , en las Mejores Ventajas del Comercio Electronico
para su Negocio, el comercio electrénico no solo reduce el gasto (alquiler, mantenimiento y
personal) de los locales fisicos, sino que también permite la automatizacion de procesos como la
gestion de inventarios, pagos y campafias de marketing digital, lo que resulta en procesos mas
agiles y en un menor nimero de errores. Esto es beneficioso especificamente para las pequefas y
medianas empresas con recursos limitados, como Maxicarnes, que se esfuerzan por hacer el mejor

uso de sus recursos sin un alto costo de capital como las instalaciones fisicas.

Una tienda virtual efectiva seria fundamental para Maxicarnes, con los medios para

gestionar mejor su inventario y evitar productos no vendidos que se conviertan en pérdidas, asi
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como organizar entregas y permitir una experiencia de compra mas conveniente, mejorando asi la

lealtad a la marca y la reputacién de la marca en Babahoyo.

5.6 Calidad de software y norma ISO/IEC 25010 en el disefio de la tienda virtual

Se deben seguir modelos formales de calidad de software para garantizar que la tienda en
linea de Maxicarnes funcione y sea confiable, usable y segura. La norma ISO/IEC 25010, de la
familia SQuaRE, es un modelo de calidad de producto que contiene ocho caracteristicas: idoneidad
funcional, eficiencia del rendimiento, compatibilidad, usabilidad, fiabilidad, seguridad,

mantenibilidad y portabilidad.

Esto se utiliza para entender si un sistema de software cumple con las necesidades del
usuario y las expectativas técnicas. Segun los documentos de orientacion de 1ISO y en el portal
ISO25000, la norma introduce ademas un modelo de “calidad en uso”, que se ocupa de la
experiencia real del usuario, incluyendo consideraciones como efectividad, -eficiencia,
satisfaccion, ausencia de riesgos y cobertura del contexto. Menciona (ISO 25000), los criterios de
la tienda en linea de Maxicarnes deberia implementarse, por ejemplo, garantizando que el sistema
pueda registrar pedidos de manera adecuada y completa (idoneidad funcional), reaccione
rapidamente cuando varios usuarios estén en el mismo sitio (eficiencia del rendimiento), se integre
con diferentes sistemas como pasarelas de pago o herramientas de facturacion (compatibilidad), y
proporcione una interfaz clara y conveniente para clientes con diversas capacidades digitales

(usabilidad).

la literatura revisada ilustra cobmo el comercio electronico y la transformacién digital
pueden ser una oportunidad estratégica para las pymes como Maxicarnes, pero su aplicacion
exitosa depende de la comprension del nuevo consumidor digital y la capacidad de aprovechar el

potencial del comercio electrénico, el manejo adecuado de los desafios asociados con la adopcion
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tecnoldgica, asi como la provision de software de calidad adecuada a través de estandares

internacionales, como ISO/IEC 25010.

5.7 Cadena de valor del producto perecible: logistica de frio, control de stock y
rotacion.

La propuesta de valor dentro de la industria carnica no solo consiste en vender carne, sino
también en proporcionar a sus clientes un producto seguro con calidad constante a una temperatura
constante desde el momento en que se recibe el producto hasta que el consumidor lo recibe.
Menciona (FAO; UNEP, 2022) , esta es la razon por la cual la cadena de frio es un componente
principal de la empresa, ya que la temperatura mantenida asegura la calidad y seguridad del
producto durante el almacenamiento, envio y exhibicidn. En esencia, la cadena de frio se describe
como una operacién estructurada y controlada por temperatura, destinada a mejorar la calidad y

seguridad de los alimentos perecederos.

Los procesos se basan en decisiones de proceso, siguiendo esta logica: recepcion e
inspeccion de mercancias, almacenamiento refrigerado/congelado, provision y embalaje, y
finalmente envio. Menciona (Republica del Ecuador. Presidencia de la Republica, 2002), las
condiciones higiénicas y las medidas de mitigacion de riesgos también son obligatorias para los
alimentos procesados, incluyendo mecanismos para controlar variables como la temperatura para

asegurar la seguridad alimentaria.

5.8 Concepto de experiencia del cliente digital (cx) en e-commerce.
La experiencia digital del cliente (DCU), seguin (Adobe Experience Cloud Team, 2025), se
caracteriza por la forma en que los clientes perciben una marca a través de todos los aspectos en

los que operan en plataformas digitales, incluyendo sitios web, aplicaciones mdviles, redes
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sociales, correo electronico y canales de servicio al cliente como chat en vivo y chatbots de

inteligencia artificial.

En ese sentido, no es suficiente simplemente estar presente en linea: los clientes necesitan
una experiencia consistente e integrada en todos sus puntos de contacto, y hay mucha frustracion
cuando navegar, obtener informacién o comprar algo es confuso o dificil. Por lo tanto, para ser un
jugador competitivo en ese mundo digital, la experiencia debe funcionar bien, estar personalizada
y, en ciertas fases criticas como encontrar un producto, realizar un pago y ser atendido por ti,

cualquier inconsistencia puede causar frustracion y perjudicar la decision de compra.

5.9 Estrategias de seo y sem para el posicionamiento de una tienda virtual de
carnicos.

El enfoque diferente para la optimizacion de motores de busqueda (SEO) puede dividirse
en dos tipos relacionados: SEO, que aborda la visibilidad organica creada a través de la
optimizacion del sitio web y del contenido, y SEM, que aumenta su influencia en la busqueda
pagada, mediante modelos como el pago por clic, menciona (RCAssociats, 2024), que ambos
tienen el mismo objetivo de maximizar la visibilidad, pero se invierten mas esfuerzos, en diferentes
horarios y con politicas de compra distintas: el SEO es mayormente fuerte a mediano y largo plazo
a través de la inversion continua y mejoras de contenido; el SEM, por otro lado, es inmediato con
espacios publicitarios enfocados. En realidad, un enfoque integrado aprovecha el SEM para el
reconocimiento rapido y el SEO para el trafico constante y la exposicion de la marca,
aprovechando recursos como Google Search Console para identificar paginas con palabras clave

y conceptos, y adaptar el contenido segun la intencion de busqueda de un individuo.

Incluso los negocios tradicionales, como muchas carnicerias, ahora son impulsados por

consumidores que investigan en linea, comparan precios, leen resefias y luego toman su decision
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de compra, Segun (RCAssociats, 2024), esto debe abordarse a traves del proceso de compra
realizado de esta manera; desde tiendas fisicas, asi como métodos digitales para informar,
persuadir y realizar el proceso de compra. Seonet cree que un buen marketing para carnicerias
consiste en productos de buena calidad, un buen servicio y marketing virtual para promover la

visibilidad y la conversion.

Para el proyecto de una carniceria que se centra en el comercio electronico, una estrategia
de SEO local sera la base elegida con un buen Perfil de Negocio (Perfil de Google) y méas datos,
imagenes, horarios y gestion disponibles, y, gracias a mi ayuda "siempre activa", para atraer la
atencion de estos usuarios de busqueda conjunta. Dado que el SEO local se asocia frecuentemente
con resultados de bdsqueda de personas que ya han comprado en otros lugares, esta decision es

acertada; Google sugiere que construyas tus propios perfiles, mejorando tu posicionamiento local

Menciona (Suarez, 2025), prefiere el marketing de contenidos y en redes sociales,
construyendo confianza (que es la clave para una mala nutricién): publicaciones similares con
fotos reales y recetas y consejos, y también videos cortos, que demuestran la produccion fresca 'y
de calidad, la preparacién y el uso del producto. El objetivo de este contenido no solo es consolidar
y construir presencia, sino también minimizar la incertidumbre del cliente (qué comprar, como
pueden usarlo, como llega el pedido) y retener el posicionamiento organico en los motores de
busqueda, ya que también se asocian con una mayor calidad y compromiso de SEO. Para aumentar
los resultados mas rapidamente, se utilizard SEM junto con la publicidad en motores de busqueda
(Google Ads) dirigida a la intencion de compra (es decir, personas que buscan carne a domicilio o

una carniceria en la ciudad).

El objetivo es fomentar un interés calido: los consumidores ya estan intrigados y listos para

realizar una compra. La légica de segmentacion geografica de Google Ads es el primer paso en
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esa direccidn, uno que tambien se seguira y utilizard para la ubicacion (solo para areas de
cobertura) para asegurar que no haya clics fuera del mercado real del negocio. En dltima instancia,
estas estrategias convergeran bajo un enfoque omnicanal: mantener la tienda fisica como el centro
de experienciay confianza, y la tienda en linea como el canal de acceso (catalogos claros, mejores
especificaciones, pruebas de empaque y procesos de entrega, servicio mas rapido). Esto, a su vez,
se alinea con la nocion de que hay una relacion simbiotica entre los mundos en linea y fuera de
linea, ademas el servicio al cliente (respuestas rapidas, experiencias personalizadas, pedidos
faciles) permite la retencion a largo plazo. Ademas, el sitio también contendra materiales técnicos
para fines de SEO, por ejemplo, datos estructurados para negocios locales que ayudaran mejor a

Google a interpretar cosas clave (horarios, ubicaciones y descripciones del negocio).

6 MARCO METODOLOGIA
6.1 Disefio de la investigacion
La investigacion adopta un enfoque mixto (cualitativo—cuantitativo), ya que integra los
analisis estadisticos de datos relacionados con el comportamiento de compra de los clientes, junto
con la interpretacién cualitativa de los procesos internos del negocio y la experiencia de uso de la

plataforma digital.

El andlisis realizado cuantitativo permitird obtener la informacién medible necesaria a
través de encuestas aplicadas a los clientes, de esa forma identificar habitos de consumo,
preferencias de compra y nivel de aceptacion de la tienda virtual. Lo que aporta el enfoque
cualitativo facilitara la toma de decisiones de los procesos internos del negocio, asi como el

conocimiento sobre la implementacion y uso de la pagina web
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6.2 Poblacion
La poblacion objeto de estudio que se conforma de clientes potenciales de entre 18 y 64
afios de la ciudad de Babahoyo, quienes representan el segmento de consumidores de la venta de
carnicos. Esta poblacion sera tomada como referencia para el estudio y desarrollo del disefio de la
pagina web, asegurando que la plataforma responda a las estructuras, expectativas y

comportamientos del mercado objetivo.

Al determinar la poblacién, tamafio y seleccion de la muestra de clientes potenciales
comprendidos en edades desde 18 hasta 56 0 méas afios que residen en la ciudad de Babahoyo, de
la provincia de Los Rios, asciende 178.509, datos obtenidos del INEC en el censo de poblacion de

2022.

6.3 Tamario de la muestra
Debido a que se compara con el tamafio de la pérdida de clientes potenciales, se debe
confirmar que la muestra sea representativa de la poblacién del estudio actual. Se trata de una
muestra poblacional que construye una poblacion de muestreo probabilistico, de tipo aleatorio,

utilizando unicamente los elementos seleccionados de la poblacidn.
n= 384

el tamafio de la muestra ha dado como resultado a 384 habitantes entre 18 a 56 0 mas afos

que residen en la ciudad de Babahoyo.

6.4 Meétodos a utilizar
En la metodologia la técnica de investigacion utiliza fue cuantitativa y cualitativa,

lo que respecta cuantitativo la encuesta que son tipo cerradas, que da paso a cuantificar la



28

informacidn obtenida del cliente potenciales de los habitantes de 18 a 56 0 mas afios que residen

en la ciudad de Babahoyo.

En la técnica de investigacion de método cualitativo se aplica a la propietaria del

Maxicarnes que se realizé a través de entrevista que ayuda al proceso de administracion.

6.5 Técnica para la recoleccion de datos.
La técnica de recoleccién de datos utilizadas fue la encuesta realizada al cliente que
son los habitantes entre 18 a 64 afios de la ciudad de Babahoyo. Para la duefia se realizé entrevista

a profundidad.

Encuesta: Menciona (SurveyMonkey, 2025), la encuesta es una técnica que utiliza
procedimientos estandar para recopilar y analizar datos de una muestra de la poblacion, ya que
permite obtener y elaborar datos de modo rapido y eficaz, para la obtencién de informacion para
el desarrollo de la pagina web, en la investigacidén con encuesta se les pide a las personas que
respondan una serie de preguntas para proporcionar retroalimentacion. Las preguntas pueden ser

de diversos tipos, por ejemplo: opcién mdltiple, matriz, escala Likert, entre otros.

Entrevista: Mencionas (Equipo editorial, Etece, 2023), que la entrevista es un instrumento
donde se aplica la observacion es una técnica de tipo cualitativa, los resultados que se obtiene son
a base de indagacion. Es un sistema donde se recoge datos que da la facilidad de obtener
informacidn que se relaciona con la percepcion, actitud y comportamiento del entrevistado. El
éxito de la entrevista depende del objetivo predeterminado y de la capacidad del entrevistador para

determinar el tema de interés
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6.6 Herramientas utilizadas y analisis de los datos
Clientes: Para la obtencion de informacion de caracter se procesé la informacion a través
de una encuesta mediante la Herramienta de GOOGLE Forms, se procede a presentar los

resultados a través de graficos y tablas basandose en porcentaje.

Propietaria: EL andlisis de la entrevista de los datos obtenidos se realizo presencial y se

recopilo informacion

Estructura de instrumentos:

Guia de entrevista interna (personal):

Datos de identificacion (cargo, area, afios en la empresa).

e Bloque 1: Procesos actuales.

e Bloque 2: Problemas y limitaciones.

e Bloque 3: Requerimientos funcionales.

e Bloque 4: Requerimientos no funcionales.

e Bloque 5: Inventario y logistica.

e Bloque 6: Cambio organizacional.

e Encuesta a potenciales clientes (cuestionario):
e Instrucciones breves y aclaracion de escalas.
e Bloque A: Perfil.

e Bloque B: Canales y problemas actuales.

e Bloque C: Experiencia y confianza en compras online.
e Bloque D: Requerimientos funcionales.

e Bloque E: Usabilidad esperada.



Bloque F: Seguridad.
Bloque G: Valor agregado.

Bloque H: Intencidn de uso.
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A continuacion, el banco de preguntas de la entrevista:

Tabla 1

Matriz de preguntas de la entrevista relacionando los objetivos

OBJETIVOS DIMENSION PREGUNTA TIPO DE

PREGUNTA

oBJ1 Proceso de ventas actual Describa, paso a paso, como se realiza actualmente una ABIERTA
venta desde que el cliente se contacta con Maxicarnes

hasta que recibe el producto.

OBJ1 Canales de venta ¢Qué canales de venta utiliza actualmente Maxicarnes ABIERTA
(presencial, WhatsApp, llamadas, redes sociales)? ¢Cual

es el mas utilizado y por qué?

OoBJ1 Gestion de clientes / datos ¢Qué tipo de informacion del cliente se registra al ABIERTA
momento de la venta (nombre, teléfono, direccion,

historial de compras, etc.)?
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oBJ1

Problemas de operacion /

ineficiencias

¢Cuéles son los problemas mas frecuentes que se
presentan al recibir y gestionar pedidos por WhatsApp o

de manera presencial?

ABIERTA

oBJ1

Calidad de la informacion y

del servicio

¢Se presentan errores en el registro de ventas o en la

entrega de pedidos? ¢Podria dar ejemplos concretos?

ABIERTA

OBJ1Y3

Cuellos de botella operativos

¢En qué momentos del proceso de venta considera que

mMAas se pierde tiempo o se generan retrasos?

ABIERTA

oBJ1

Requerimientos funcionales

Desde su punto de vista, ¢,qué funcionalidades deberia
incluir la tienda virtual para mejorar la gestion de ventas?
(por ejemplo: catalogo de productos, carrito de compras,

confirmacion de pedidos, historial de clientes, reportes).

ABIERTA

OBJ1Y3

Panel administrativo

informacion relevante

¢Qué tipo de informacion deberia mostrar el sistema al

personal interno para facilitar la gestion diaria?

ABIERTA

OBJ1Y2

Omnicanalidad / integracion

¢Considera necesario que la tienda virtual se integre con
otros canales actuales (por ejemplo, WhatsApp, redes

sociales)?

ABIERTA
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OBJ1Y2 Usabilidad interna ¢Qué caracteristicas considera importantes para que el ABIERTA
sistema sea facil de usar para el personal?

OoBJ1 Seguridad de la informacion ¢ Qué preocupaciones tiene respecto a la seguridad de la ABIERTA
informacion?

oBJ1 Desempefio del sistema En cuanto al desempefio, ¢qué esperaria del sistema en ABIERTA
términos de velocidad de respuesta y disponibilidad?

oBJ1Y3 Gestion de inventario actual ~ ¢COomo se realiza actualmente el control de inventario de ABIERTA
carnes y otros productos? ;Con qué frecuencia se
actualiza?

OoBJ3 Soporte al proceso logistico  (Cémo deberia apoyarle la tienda virtual en la ABIERTA
preparacion de pedidos y en la coordinacién de entregas?

OBJ 2 Actitud hacia la ¢Cdmo percibe la idea de implementar una tienda virtual ABIERTA

transformacion digital en Maxicarnes? ;Qué ventajas y desventajas ve?
OBJ3Y 4 Capacitacion /  adopcion ¢Qué tipo de capacitacion considera necesaria para que el ABIERTA

tecnoldgica

personal pueda usar correctamente la tienda virtual?
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Nota: Las preguntas relacionadas con los objetivos ayudaran a la contribuiran en la creacion de la pagina web y su gestion internar.



Tabla 2

Matriz de preguntas de la encuesta relacionando los objetivos
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TODOS LOS Perfil demogréfico Indique su rango de edad CERRADA

OBJETIVOS

OBJlY 14 Habito de compra ¢Con qué frecuencia compra carnes para su hogar? CERRADA

OoBJ1 Canal de compra actual ¢Por qué canal compra con mayor frecuencia sus carnes? CERRADA

OoBJ1 Problemas en el proceso de Frecuentemente encuentro demoras en la atencion o CERRADA
compra actual entrega de mi pedido

OoBJ1 Problemas en el proceso de En ocasiones se presentan errores en los productos CERRADA
compra actual entregados (cortes, cantidades).”

OoBJ1 Problemas en el proceso de No siempre tengo claridad sobre los precios antes de CERRADA
compra actual confirmar mi compra.”

OoBJ1 Problemas en el proceso de Es dificil llevar un registro de mis compras anteriores CERRADA

compra actual
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OBJ1Y4 Experiencia digital previa ¢Harealizado compras de alimentos (incluyendo carnes) a CERRADA
través de tiendas virtuales?

OBJ1 Confianza en e-commerce de Califique su nivel de confianza al comprar carnes por CERRADA

alimentos perecibles internet

OoBJ1 Requerimientos funcionales  Poder ver el catalogo de productos con fotografias claras CERRADA
de los cortes

OoBJ1 Requerimientos funcionales ~ Conocer el precio por kilo y el precio estimado del pedido CERRADA
antes de confirmarlo

OBJ1 Requerimientos funcionales  Recibir confirmacion inmediata del pedido via correo o CERRADA
WhatsApp

OBJ2Y4 Usabilidad percibida El proceso de compra deberia poder completarse en pocos CERRADA
pasos

OBJ2Y 4 Usabilidad percibida La informacidon de los productos deberia ser clara y facil CERRADA
de entender.

OBJ2Y4 Usabilidad percibida Deberia ser facil encontrar los productos mediante CERRADA

categorias o0 buscador.
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OBJ.1 Seguridad y confianza Es importante que mis datos personales se manejen de CERRADA
forma segura

OoBJ1 Seguridad y confianza Me sentiria mas confiado si la plataforma muestra selloso CERRADA
certificaciones de seguridad

OBJ. GENERAL Intencién de uso / adopcion Si Maxicarnes contara con una tienda virtual, la utilizaria CERRADA
para realizar mis compras de carnes

OBJ. GENERAL Intencion de uso / adopcion Recomendaria la tienda virtual de Maxicarnes a familiares CERRADA
0 amigos si ofrece un buen servicio.

OBJ. GENERAL Intencion de uso / adopcion Pasaria a usar mas la tienda virtual que el canal presencial CERRADA

si me resulta conveniente

Nota: Las preguntas relacionadas con los objetivos ayudaran a la contribuiran en la creacién de la pagina web y su la experiencia del

usuario (UX).
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7 RESULTADOS
7.1 Requerimientos funcionales y no funcionales
7.1.1. Requerimientos funcionales
Para el optimizar el funcionamiento de la Tienda Online de Maxicarnes, se incluye
el registro e inicio de sesion de usuarios, la gestion de productos para busqueda, filtrado y
visualizacion de datos, el uso del carrito de compra, el procesamiento de la confirmacion de

pedidos y la gestion de consultas dentro del modelo de atencion al cliente de la empresa.

Cada tarea requiere una comprension clara del sistema, y de su publico objetivo (clientes y
directivos) con el fin de identificar y comunicar adecuadamente los beneficios que aporta al
proceso de compra, se lleva un control del historial de los consumidores, y acciones especificas
como la busqueda de productos, la seleccion de cortes de carne, pedidos y la gestion de consultas

que garantizan la alineacion con los objetivos comerciales de Maxicarnes.

7.1.2. Requerimientos no funcionales

Los aspectos no funcionales que forman parte esencial en el desarrollo de la pagina
web tenemos el rendimiento del sitio y tiempo de respuesta al abrir la pagina; los procesos
de seguridad, proteccion de datos, autenticacion y la usabilidad, son los encargados de dar

acceso Y facilidad de movimiento a la pagina.



Tabla 3

Evaluacion de cumplimiento
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Criterio Cumple Parcial No cumple
Identificacion de requerimiento funcional v
Identificacion de requerimiento no funcionales v
Claridad y precision v
Alineacion con el negocio v

Nota: La tabla muestra que los indicadores evaluados cumplen con los criterios

establecidos, evidenciando que los requerimientos definidos satisfacen las condiciones necesarias

del proyecto.

Elaborado por: la autora

7.1.3. Analisis de requerimientos funcionales y no funcionales

El analisis de los requerimientos funcionales y no funcionales del sistema de comercio

electronico permitid garantizar su eficiencia, seguridad, rendimiento y disponibilidad, asegurando

asi el cumplimiento de las operaciones y la satisfaccion de las necesidades comerciales.
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7.2 Disefio de la arquitectura y la interfaz de usuario de la tienda
7.2.1. Arquitectura del sistema
Es importante destacar que la tienda en linea de Maxicarnes permite una clara separacion
entre los elementos de visualizacion, la I6gica de negocio y los servicios de soporte, lo que facilita
su organizacion, mantenimiento y escalabilidad. Esta arquitectura permite la interaccién con el
usuario, procesamiento de solicitudes, gestion de pedidos, almacenamiento de informacion de

productos, clientes y servicios externos, correo electrénico y la forma de pick up de la tienda.

El sistema esta disefiado bajo el modelo de Arquitectura de Tres Capas como se indica a

continuacion: Estas capas son: Capa de Presentacion, Capa de Negocio y Capa de Datos.

7.2.1.1  Capa de Presentacion
La Capa de Presentacion corresponde directamente a la interfaz de usuario desarrollada en

la plataforma Wix.

Mostrar los productos disponibles.

e Permitir el registro e inicio de sesidn de los clientes.

e Gestionar el carrito de compras.

e Recibir los datos del pedido (direccion, método de pago, etc.).

e Mostrar confirmaciones de compra y estados del pedido.

La funcion principal de esta capa interactua directamente con el usuario, para la
recepcion de la informacién ingresada hacia la Capa de Negocio donde se realiza el

procesamiento, que se van a mostrar previamente en la parte de resultados
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7.2.1.2  Capa de negocio
La funcion principal de esta capa es interactuar directamente con el usuario, es la
intermediaria entre la capa de presentacion y la capa de datos, se encarga de enviar la informacion

ingresada para su procesamiento.

e Lacorrecta identificacion de los componentes del sistema.

¢ Incluye planos de arquitectura y desarrollo.

e Consideracion la escalabilidad, la seguridad y el mantenimiento.

e La Capa de Negocio contiene la l6gica del sistema y se encarga del procesamiento

de los pedidos.

Entre sus funciones principales estan:

e Validar la informacion ingresada por el cliente.

e Procesa los calculos de los precios totales (incluyendo impuestos o descuentos).
e Procesar los pedidos.

e Actualizar el estado de las 6rdenes.

e Gestionar reglas del sistema (promociones, limites de compra, etc.).

7.2.1.3 Capa de datos
La capa de datos trabaja en conjunto con la base de datos, permitiendo almacenar y
gestionar la informacién de manera eficiente. Por ejemplo, al momento de registrar una
compra, el sistema puede guardar y consultar el historial de transacciones del usuario, como

su ultima compra, lo que contribuye al correcto funcionamiento de la aplicacion.
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Incluye:

e Base de datos de productos (nombre, precio, descripcion).
e Base de datos de clientes (datos personales, historial de compras).
e Registro de pedidos realizados.

e Informacién de pagos.

Esta capa se encarga de almacenar, consultar y actualizar la informacion de manera

segura, garantizando la integridad de los datos.

7.2.2. Interfaz de usuario (Ul)
La tienda en linea estd disefiada para ser intuitiva, con una apariencia atractiva y una
navegacion sencilla. Su interfaz permite a los usuarios recorrer facilmente las distintas secciones,
como el catalogo de productos, donde pueden visualizar precios e imégenes, lo que hace que el

proceso de compra sea mas agil, cbmodo y agradable

Los bloques creados como el menu principal, las categorias de productos y los accesos
directos al carrito y al contacto estan estratégicamente ubicados, lo que reduce el nimero de pasos
necesarios para completar una compra. Ademas, el disefio es totalmente responsive, lo que
garantiza una visualizacion éptima tanto en dispositivos méviles como en tabletas y ordenadores,

lo que amplia el alcance del sistema y mejora la accesibilidad del servicio.
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Evaluacion de cumplimiento
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Criterio Cumple

Parcial No cumple

Definicion de la arquitectura del sistema v
Separacion de componentes v
Inclusion de diagramas arquitectonicos v
Consideracion de estabilidad y seguridad v
Principios de usabilidad en la interfaz v
Navegacion intuitiva v
Disefio responsive v
Accesibilidad y legibilidad v

Nota: la evaluacion evidencia cumplimiento total en los criterios de arquitectura, disefio y

usabilidad.

Elaborado por: la autora

7.2.3. Analisis de la arquitectura y la interfaz de usuario

La arquitectura e interfaz de usuario de la tienda en linea facilita el uso, el disefio del sitio

web de manera facil para el uso de usuario. La arquitectura muestra una distribucién unificada de

recursos, logrando fiabilidad, escalabilidad y la facilidad de mantenimiento del sistema, a la vez
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que proporciona un ambiente amigable, consistente y versatil, optimizando las necesidades del

negocio y las expectativas del cliente.

7.3 Implementar modulos de gestion

7.3.1. Mddulo de Gestion de Productos
La seccion "Productos™ constituye el en modulo principal del sistema de comercio
electronico, lo que permite visualizar el catalogo disponible de forma clara y organizada. Esta
seccion presenta un disefio en formato cuadricula, lo que facilita la comparacion visual entre los

diferentes articulos ofrecidos.

Inicio > PRODUCTOS

Explorar por

PRODUCTOS
CARNES
POLLO
CERDO
CHORIZOS

Filtrar por

Tipo de producto _  PRODUCTOS
I POLLO Cortes de polios

[T] CARNES

I
[] CHORIZOS R Ordenar por: Recomendados v/

[] CErRDO

Precio

s

-

wnurizw mreacnTINO CHORIZO CUENCANO CHULETA DE CERDO JAMON LOMO DE CERDO ALAS DE POLLOS
R - i 7 S8 s24

llustracion 1 Catélogos de productos

Fuentes: Pagina web de Maxicarnes
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llustracion 1: Se evidencia en la parte superior, incluye un encabezado destacado con el
titulo "PRODUCTOS", que delimita visualmente la seccion y orienta al usuario en el sitio web. El
disefio utiliza un fondo rojo, lo que refuerza la identidad visual de la marca y genera un contraste

que combina con las imagenes y los textos.

Para una mejor organizacién de la navegacion y la usabilidad de la tienda online, se ha
implementado una estructura de categorias de productos, que permiten segmentar el inventario por
corte o tipo de producto en Carintia, facilitando asi la busqueda de articulos especificos dentro de
un grupo, permite a los usuarios filtrar y mostrar productos dentro de una categoria especifica,

agilizando el proceso de compray seleccion.

e Carne de res: Incluye diversos cortes de carne de bovino.

e Pollo: Incluye diversos cortes de aves y preparaciones de aves.

e Cerdo: Incluye diversos cortes de cerdo.

e Carnes frias: Incluye productos cérnicos procesados y carnes frias.

e Productos (General): Esta seccion debe contener el catdlogo completo sin filtros.

e Laseccion contiene los siguientes elementos en cada producto:

e Imagen clara del producto: Representacion visual de alta calidad que muestra al
usuario el corte, la presentacion y las caracteristicas generales del articulo.

e Precio unitario: Precio por unidad de producto.

e Precio por kilogramo: Precio por kilogramo, que permite a los clientes comparar

objetivamente los precios de diferentes cortes o presentaciones.
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e Boton "Afadir al carrito": Elemento interactivo que permite afiadir el producto

directamente al carrito, simplificando asi el proceso de compra.

Esta estructura estandarizada garantiza una presentacion uniforme del producto, mejora la

usabilidad y proporciona a los consumidores informacion clara y transparente.

En la ilustracién 2: Este mddulo incluye un “Catalogo de productos” con fotos e
informacion esta seccion en inicio muestra los que son los mas vendidos y agregar directo al carrito
y tener un botdn que dice ver todos los productos, donde lo guian a la pagina donde esta todas las
categorias de los productos, son una forma directa de ver los productos, de tal manera que lo que

estén esa seccion sean los que mas le atrae a los cliente.

lo mas vendido

llustracion 2 Vista previa de catologos de productos

Fuente: Pagina web Maxicarnes

llustracion 3: Muestra después de seleccionar el producto dirige al usuario a una pantalla

donde se presenta el producto con su imagen y descripcion detallada, en esta seccion el usuario
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tiene informacidn relevante del producto y pueden elegir la cantidad que desea adquirir antes de

afiadirlo al carrito de compras.

Inicio > PRODUCTOS > PULPA DE RES < Previo | Préximo >

PULPA DE RES

$3,00
$3,00/ 1kg

Cantidad *

Agregar al carrito

La pulpa de res es un corte magro, tierno y de gran rendimiento,
obtenido de las partes posteriores del animal

lustracion 3 Seleccién de productos

Fuentes: Pagina web de Maxicarnes

Los elementos de esta seccién son:

¢ Ruta de navegacion: Ubicado en la parte superior de la pagina, muestra la jerarquia

de navegacion (Inicio > Productos > Categoria > Producto) y facilita la navegacion

por el sitio web.
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e Imagen principal del producto: Una foto de alta resolucion que muestra claramente
el corte de carne, su textura y presentacion.

e Nombre del producto: Descripcién clara del articulo seleccionado (p. ej., Pulpa de
res).

e Precio unitario: El precio del producto en la moneda seleccionada.

e Precio por kilogramo: Informacién adicional para comparar precio y peso.

e Selector de cantidad: Un control interactivo con botones para aumentar y disminuir
que permite a los usuarios especificar la cantidad deseada.

e Boton Afiadir al carrito: Funcion principal para afiadir el producto al carrito de
compras.

e Opciones para compartir: lconos de redes sociales para compartir el producto en
diversas plataformas.

e Descripcion del producto: Informacion detallada sobre las caracteristicas del corte
de carne, como el tipo de carne, la textura, el procesamiento y el método de

preparacion.

La ilustracién 4: Esta seccidn representa una funcién fundamental en el flujo de trabajo de
procesamiento, informacion detallada y opciones de interaccion para facilitar la toma de decisiones
del usuario y optimizar la experiencia digital. Para dar un mejor servicio se implementa el proceso

de “Compra mediante el carrito” es una parte esencial del sistema de comercio electronico. Al
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usuario le permite ver, modificar y gestionar los productos seleccionados antes de completar la

compra. Esta &rea se muestra como una barra lateral interactiva para la revision tu pedido y lo

Inicio  Acercadenosotros  Productos

inicio > PRODUCTOS > COSTILLA DE CERDO

COSTILLA DE CERDO

Maxicarnes

Carrito (2 items) X

@ PULPADERES ]
$300

1+ $3,00

[ 14 $373

@ Ingresar cédigo de promocion

Total estimado $6,73

E£1 monto minimo para realizar una compra es de
510,

We only offer delivery for orders over €10. Add
another €3.27 of items 1o your cart to continue 10
checkout

| er carito

minimo para la realizar la compra.

llustracion 4 Pago del producto

Fuentes: Pagina web de Maxicarnes

@ Pago seguro

Los elementos de esta seccidn corresponden a los de los siguientes articulos:

precio unitario y el subtotal asociado.

Lista de productos: Muestra el nombre del producto, la imagen de vista previa, el

e Seleccion de cantidad: Permite modificar la cantidad de un producto directamente

en el carrito de compra mediante los controles de aumento y disminucién.

e Opcion de eliminacion: Icono para eliminar inmediatamente el producto del carrito

de compra.

e Cadigo de cupdn: Campo para introducir cupones o descuentos.
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e Total: Muestra el importe total antes de impuestos

¢ Notificacidn de importe minimo del pedido: Notificacién automatica que informa
al usuario si el importe total no alcanza el importe minimo del pedido.

e Boton "Pagar": Accede al proceso de pago y solo esta disponible si se cumplen las
condiciones especificadas.

e Boton "Ver carrito™: Accede a la vista detallada del carrito de compra para una

revision mas completa del pedido.

llustracidn 5: en esta seccidén contamos con la pagina "Mi carrito” es el paso previo para
completar el proceso de compra en la tienda online. Aqui, el usuario puede revisar los detalles de
los productos seleccionados y ver el precio total antes de continuar. Esta interfaz se divide en las

siguientes areas principales: Lista de productos y Resumen del pedido.

Inicio  Acercodenosotros  Productos usD(s) b i

Mi carrito Resumen del pedido

gl PULPADERES 14 53,00 m] Subtotal $10,46

Recogida GRATIS
Ecugder

PICKUP -RETIROENTIENDA -

JAMON 2 4 57,46 m]
J i $373
o A Total $10,46

Finalizar compra

@ Ingresar cédigo promecional

[1 Agregar una nota & Pago seguro

llustracion 5 vista previa de seleccion y productos

Fuentes: Pagina web de Maxicarnes
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Pagina "Mi carrito de compras™:

Esta seccion contiene los productos que ha afiadido y los siguientes elementos:

e Miniatura del producto: Muestra el producto seleccionado.

e Nombre del producto: Describe el articulo de forma Unica.

e Precio unitario: El precio corresponde a una unidad del producto.

e Seleccidn de cantidad: Aqui puede ajustar la cantidad de unidades.

e Subtotal: Se calcula automéaticamente segun su seleccion.

e Eliminar: Utilice este icono para eliminar el producto de su carrito de compras.
e Campo de codigo de cupdn: Aqui puede canjear descuentos con cupones.

e Campo de notas: Aqui puede afiadir comentarios adicionales a su pedido.

Resumen del pedido:

e Esta seccion en la barra lateral derecha muestra el coste de su pedido:

e Subtotal: Coste total de los productos seleccionados.

e Ubicacion: Informacién sobre el pais o la region donde operamos.

e Importe final: Importe total a pagar.

e Pagar: Haga clic en este botdn para proceder al pago.

e Simbolo de seguridad: Un elemento visual que indica la seguridad de su

transaccion.
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Lailustracion 6: la pagina de pago representa el ultimo paso del proceso de compra dentro

del sistema. Aqui, el usuario envia sus datos al personal, selecciona el método de pago y confirma

la compra.

i¥a tienes una cuenta? Iniciar sesién Resumen del pedido (3 items)

; &P FULPA DE RES
Detalles del cliente @
-

Ermail *

maldonadobravebetty@gmail.com Eﬁ JAMON

MNombre * Apellido =

Betty Bravo <2 Ingresar cédigo de promocién

Teléfono *
Subtotal
0924894651

Continuar

Método de envio

Recocgida

Total

%3,00

$7.46

$10,46

Gratis

$10.46

llustracion 6 Seccién de datos del cliente

Fuentes: Pagina web de Maxicarnes

Esta seccion recopila la informacion necesaria para procesar el pedido. Los siguientes

campos son obligatorios:

e Correo electrénico: Informacion de contacto para la confirmacion y notificacion del

pedido.

e Nombre y apellidos: Datos del cliente.

e Numero de teléfono: Opcion de contacto adicional para coordinar la recogida del

pedido.
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e Opcion de inicio de sesion: Permite a los usuarios registrados autenticarse y agiliza
el proceso de compra.

e Boton Continuar: Aqui puede seleccionar los métodos de envio y pago,

Esta estructura garantiza la correcta identificacion del cliente y el seguimiento del
pedido, ayuda con las bases de datos de los datos personales de los usuarios. Método de envid,

en esta seccion el usuario selecciona el modo de entrada disponible, por ejemplo:

e Retiro en tienda

e Laseleccion influye directamente en el calculo de los costos adicionales.
e Método de pago

e Permite al usuario visualizar como realizar el pago

e Resumen del pedido

Ubicado en el panel lateral derecho, presenta un desglose detallado de la compra:

e Lista de productos seleccionados.
e Cantidad por producto.

e Subtotal.

e Costo de envio o retiro.

e Total, final.

e Campo para ingresar codigo promocional.

Este resumen se actualiza dindmicamente conforme el usuario realiza modificaciones,

garantizando transparencia en el calculo del monto final. Integra las validaciones de datos
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obligatorias, verifica los términos y condiciones y consolida toda la informacion necesaria para el
procesamiento seguro de las transacciones. Este disefio busca minimizar errores, optimizar la

usabilidad y garantizar la fiabilidad del proceso de compra en linea.

llustracion 7: Si el cliente se encuentra satisfecho con el servicio se cuenta con la
“Confirmacion del Pedido y Método de Pago™ esta seccion corresponde a la etapa final del proceso
de compra, luego el usuario verifica la informacion ingresada, confirma la seleccion del método

de envio y configura el formato de la pagina antes de completar la transaccion.

tienes una cuenta? Iniciar sesitn Resumen del pedido (3 items)

. PULPA DE RES $3,00
Detalles del cliente Editar
mald ot tty@gr e $7.46

Método de envio Editar

wie el comprobante al correo

El pedido se procesa una vez confirmado ol pago

Revi info é todo
listo
Realizar pedido y pagar

llustracion 7: Interfaz estructurada y verificacion de datos del cliente

Fuentes: Pagina web de Maxicarnes

La interfaz esta estructurada en los siguientes componentes, en esta fase, se debe verificar

previamente la siguiente informacion:

e Nombre completo del cliente
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e Correo electrénico

e NuUmero de teléfono

Esto incluye una opcién de edicion que permite cambiar la informacion antes de pasar a la
pagina siguiente. Esto garantiza la precision de los datos registrados. Puede ver la opcion preferida

del cliente, por ejemplo:

e Recogida en tienda
e Ubicacion de la tienda
e Se muestran las instrucciones de recogida, especificando las condiciones para el

retiro del pedido, como la presentacion del recibo o el nimero de pedido.
Una parte de esta seccion describe en detalle los métodos de pago disponibles en el sistema:

e Efectivo

e Transferencia bancaria

Para cada método de pago, encontrara instrucciones especificas, asi como informacion

sobre como enviar la confirmacion de su pedido para transferencias bancarias.
Este paso es fundamental y consolida simultdneamente para realizar la orden de pago:

e Validacién de los datos del cliente
e Confirmacion del método de entrada
e Seleccién del método de pago

e Aceptacion final del pedido
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El disefio de esta seccidn garantiza la transparencia, la seguridad y la proteccién de la
transaccion, minimiza los errores y garantiza el cumplimiento de los objetivos previamente

analizados.

Pago

[€®) Pago enefectivo

Aceptamos pagos en efectivo en nuestro local y
transferencias bancarias

Para transferencias, envie el comprobante al correo
indicado.

El pedido se procesa una vez confirmado el page

Revisa y realiza el pedido

Revisa la informacién anterior y continda cuando esté todo
listo.

Realizar pedido y pagar

llustracion 8 Sistema de pago

Fuente: Pagina web Maxicarnes

llustracidon 8: Se muestra esta pequefia seccion como énfasis de que la pagina web fue
disefiada para gestion de ordenes por lo que se manejo los métodos de pago en efectivo y
transferencia, la pantalla de confirmacion del pedido en el sistema web de Maxicarnes, de como

realizar el pago de los pedidos.
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7.3.2. Mddulo de Gestion de Clientes.

El proceso comienza con un menu personalizado que muestra el nombre del cliente (en este
caso, "Betty Bravo"). Esto indica que el sistema esta guardando y utilizando los datos ingresados
previamente. También se informa al cliente que recibira un correo electronico de confirmacion.
Esto demuestra la integracion de un sistema automatizado de notificaciones electrénicas como

respaldo y validacion de la transaccion.

7.3.2.1  Mddulo de Gestion de Pedidos.
La ilustracion 9: Se muestra un numero de pedido Unico (n.° 10007), que sirve como
identificador en la base de datos del sistema. Este codigo permite tanto al cliente como al personal

de la tienda rastrear, monitorear y administrar el pedido.

3,00

Total: $10,46

Metods de page

Sequirnovegando

llustracion 9 Confirmacion del pedido

Fuentes: Pagina web Maxicarnes
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La seccion central muestra un resumen detallado de su compra, que incluye:

e Los productos adquiridos (p. €j., solomillo de ternera'y jamén).

e La cantidad de cada producto.

e El precio unitario.

e El precio total de los productos.

e El sistema calcula automéaticamente el subtotal, la tarifa de recogida (gratuita en
este caso), el IVA y el importe final. Esto garantiza la transparencia de la
informacion financiera y nos permite revisar los importes antes de completar la

transaccion.

La seccidn de pick up gue da la indicacidn de cémo es el proceso de recogida del pedido,
la opcion "Continuar navegando”, permite a los usuarios explorar méas a fondo el sitio web, mejorar

su experiencia y animarlos a permanecer en la plataforma.
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Gracias por comprar con nosotros (n.2 10007)  recividos x a @

@) Mexicarnes cro-reply@my.store-emaits com= 604 (hace minutos)  Y¢ a
@ o

Maxicarnes

Hemos recibido tu pedido.

Nos pondremos en contacto pronto para organizar el pago y la

entrega.
Pedido n ® 10007 Realizado en Feb 13, 2026
Pago Offline PICK UP -RETIRO EN TIENDA
Aceptamos pagos en efectivo en Listo para ser retirado:
nuestro local y transferencias DISPONIBLE UNA VEZ
bancarias. REALIZADO EL PAGO
Para transferencias, envie el
comprobante al correo indicado Babahoyo
El pedido se procesa una vez Babahoyo
confirmado el pago Ecuador

Esperar la revision de su
comprobante o Presenta tu niimero

llustracion 10 Recepcion de pedido en correo

Fuente: Pagina web Maxicarnes.

llustraciéon 10: Para dar por finalizado el proceso de compra se abre el sistema web de
Maxicarnes y se activa un proceso automatizado de confirmacién del pedido. El cliente completa
la compra en la plataforma. Una vez que el cliente selecciona los productos y el método de pago y

confirma la transaccion, el sistema realiza automaticamente las siguientes acciones:

e Generacion de un numero de pedido.

e Almacenamiento de la informacion en la base de datos.

e Envio de un correo electronico de confirmacion al cliente.

e Proporcién de informacion de pago y entrega.

e Este mecanismo garantiza una comunicacion digital oportuna y consistente con el

cliente.
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llustracion 11: Se puede evidenciar que dentro de este mddulo manejamos la
administracion de pedidos en la plataforma web a continuacion se explica el proceso. La pagina
web cuenta con la funcion de notificacion, que permite al encargado de la gestion de los pedidos

realiza que realice el procedimiento correspondiente, asegurando un seguimiento adecuado.

Hola de nuevo, Yamilka Notificaciones Marcar como leido | Preferencias
Core Administrar plan https://www.maxicarne. .. 2 Administrar dominio Sin email em presarial Conectar #2 Editarin Este sitio Todos los sitios
Analiticas [ tantes en este momento Recibe notificaciones de Wix en tu navegador web. <

Activar ahora

Tus estadisticas clave de los Ultimos 30 dias  ~

Sesiones del sitio Ventas totales Pedidos totales

Betty Bravo concreté un pedido por $10,46.
27 —A— 37,463 — 3 0 Ver pedido
1hoy = 1ayer 0.00 $hoy = 0,00 % ayer Ohoy « Dayer Hace 4 dias
Se actualizé hace 10 minutos Actualizar Betty Maldonado y BETTY Maldonado
concretaron pedidos.
Obtén analiticas e informes sobre la marcha con la app Wix. ( [ Obtener laapp ) er pedid
betty maldonado y BETTY MALDONADO
Vamos a ayudarte a alcanzar 250 visitantes mensuales en el sitio 0 C'?”C“Etefon pedidos.

Formas de atraer tréfico al sitioc @

- Capta la atencién de las personas que buscan en Google

llustracion 11 Notificacion de pedido
Fuente: Pagina web Maxicarnes
De esta manera esta seccion se presenta la estadistica de los pedidos, un proceso clave son
las notificaciones que permanecen los Gltimos 30 dias en el panel de notificaciones se informa
cuando el cliente finaliza el pedido, indicando el monto de la compra lo que permite acceder
directamente al detalle de la orden, el sistema facilita al administrador dar los seguimientos en

tiempo real de las ventas y el control de la gestion del negocio.
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Pedidos Pedido n.® 10007

Pedido n.© 10007 noracabo NO COMPLETADO Més acciones v Cobrar pago v

Realizado el 13 feb 2026, 6:04

items (3) Informacién del pedido &

Retirar de la tienda - Enviar email de retiro de pedido .
Informacién de contacto

@ PULPA DE RES $3,00 X1 $3,00 o Betty Bravo

maldonadobravobetty@gmail.com

- & 4372
: ;‘. JAMON $373 X2 $7,46 Método de envio
PICK UP -RETIRO EN TIENDA

DISPONIBLE UNA VEZ REALIZADO EL PAGO

Informacién del pago ~ NO PAGADO

Babahoyo
. Babahoyo, Ecuador
ftems $10,46
Envio $0.00 Direccién de facturacién
Impuesto $0,00 Betty Bravo
Total $10,46 EC-G, Ecuador

0994894651
Monto a pagar $10,46

Cobrar pago v .

Propinas

Actividad del pedido No hay propinas en este pedido

Agregar propina

llustracion 12 Detalle del pedido realizado

Fuente: Pagina web Maxicarnes

La ilustracién 12: Evidencia la pantalla del detalle del pedido dentro del panel de
administracién en la pagina web donde se puede configurar todo el proceso manual, el
administrador realiza la revision de la informacién completa de la orden antes de la entrega, tanto
los detalles de lo solicitado, las cantidades, precios y el total a pagar, se administra los procesos de

pago, de cobro y donde se completa todo el flujo de la orden hasta la finalizacion del pedido.
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:Marcar el pedido n.° 10007 como
cumplido?

También puedes:
() Marcar pedido como pagado

[ Enviar email de pedido listo para ser retirado @

Cancelar Marcar como cumplido

llustracion 13 Gestion del pedido

Fuente: Pagina web Maxicarnes

llustracion 13: Wix cuenta con otra funcion donde muestra la seccion de gestion de los
pedidos de manera resumidas e historial de los pedidos anteriores, donde se puede administra el
flujo con mas facilidad que permite marcar el pedido como cumplido, opciones adicionales como
registrar el pago y enviar una notificacion por correo electrénico al cliente previamente

mencionando en ilustraciones anteriores.
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1seleccionado (5000 max.) Seleccionar todos ¢ Asignar etiquetas X, Exportar & Imprimir pedidos ¥ Marcar como cumplido Mas acciones v
B Pedido Fecha de creacion + Plazo de cumpli... Cliente Pago Cumplimiento Total ftems
#10007 13 feb 2026, 6:04 Betty Bravo No pagado Cumplido 10,46 US$ 3

O #0006 29 ene 2026, 21:20 BETTY Maldonado Pagado Cumplido 1200US$ 4 v

(J #0005 29 ene 2026, 18:59 Betty Maldonado Pagado Cumplido 1500US$ 3

O #10004 18 dic 2025, 18:47 EﬂiTLT[;;OVADO Pagado Cumplido 10,00 US$ 2

Eti

llustracion 14 Pedido listo para retirar

Fuente: Pagina web Maxicarnes

llustracion 14: Se evidencia como se puede observar el sistema que permite a los
administradores supervisar y controlar los registros de datos. La interfaz de usuario proporciona
informacion detallada, la tarifa de creacion, los datos del cliente, el estado del pago, el estado del
procesamiento del pedido, el importe total y los articulos pedidos. A través de este panel, permite
realizar acciones administrativas como el etiquetado, la exportacién de datos, la impresion de
pedidos y la actualizacion del estado general. Esta funcionalidad facilita el seguimiento sistematico
de las solicitudes, optimiza la organizacion operativa y garantiza un control eficiente del

procesamiento y la entrega de pedidos en el local.
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Tu pedido esta listo (n.% 10007)  recitidos «

Maxicarnes airaes de %

Maxicarnes

Tu pedido esta disponible para ser recogido.

Los articulos de tu pedido estan listos para ser recogidos.
Puedes encontrar los detalles de recogida a continuacién.
Hasta pronto.

Pedido n.° 10007 Realizado en Feb 13, 2026

Elementos en el pedido

llustracion 15: email de confirmacion de retiro del pedido

Fuente: Pagina web Maxicarnes

llustracion 15: Se evidencia que el sistema de la pagina web, cuenta con un mecanismo
automatizado de notificacion al cliente que se activa en cuanto el pedido esta preparado y listo
para recoger. Esta notificacion incluye informacidn relevante como el nimero de pedido, la fecha
de entrega, la direccion y las instrucciones de recogida, garantizando que el cliente esté siempre
informado sobre el estado de su pedido. Esta funcion mejora la comunicacion entre el sistemay el
usuario, agiliza el proceso de entrega y reduce los tiempos de espera. Esto contribuye a una gestion

eficiente del servicio y a una mejor experiencia del cliente.
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Informacidn del pago

lterns
Envio
Impuesto

Total

Monto a pagar

Actividad del pedido

NO PAGADO

< Cobrar conun enlace de pago

[ Cobrarconfactura

v Marcar como pagado

$10,46
$0,00
$0,00
$10,46

$10,46

Cobrar pago ~

llustracion 16 Gestion de estado de pago

Fuente: Pagina web Maxicarnes

llustracién 16: El mddulo de pagos integra herramientas de gestion financiera que permiten

supervisar y actualizar el estado de pago de los pedidos. Las acciones configurables abarcan desde

el procesamiento hasta la contabilizacion del pago. Este componente garantiza la coherencia de la

informacidn de las transacciones, admite diversos métodos de validacion de pagos y optimiza el

control administrativo del proceso de ventas.
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Més acciones [&x Ver todas las facturas = Enviar por email

Factura n.® 0000004

Producto o servicio Precio Total

CHULETA DE CERDO 5,99 USS 71,88 US$

Subtotal 71,88 US$

Desglose de impuestos
Impuesto (0%) 0,00 US$

Total de impuestos 0.00 US$

llustracion 17 Factura electronica

Fuente: Pagina web Maxicarnes

lustracion 17: Siguiendo el flujo el médulo de facturacion automatiza la creacion de
documentos de venta a partir de los datos de pedidos almacenados en la base de datos y estructura
la informacion en un formato estandarizado que incluye identificadores de transaccion, desgloses
de valor y datos de clientes. Este componente garantiza la integridad de los datos, la consistencia

de las transacciones y la trazabilidad de los procesos de negocio del pago realizado.
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Has recibido una nueva factura de Maxicarnes.
Haz clic a continuacicon para pagar, ver o imprimir la factura.

Numero de factura: 0000004
Monto: 71.88 USD
Fecha de vencimiento: 19 de marzo de 2026, 4:19 p. m. ECT

Saludos cordiales,

Maxicarnes
info@sitio.com

Si tienes alguna pregunta sobre esta factura, contacta a info@sitio.com.

llustracion 18 Factura electrénica

Fuente: Pagina web Maxicarnes

llustracién 18: Se evidencia el sistema incorpora un mddulo de notificaciones
transaccionales que envia automaticamente correos electrénicos estructurados cuando se genera
una factura. Este componente utiliza los datos almacenados en el sistema para construir el mensaje
informativo y proporcionar acceso directo al documento digital, garantizando consistencia en la

informacidn, automatizacion del proceso de comunicacién y control del ciclo de facturacion.
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¢Marcar como pagado?

;Quieres marcar el pedido 10007 como pagado?

() Marcar un monto personalizado como pagado

Cancelar Marcar 10,46 US$ como pagados

llustracion 19 Confirmacion de pago

Fuente: Pagina de web Maxicarnes

llustracion 19: Este proceso de confirmacién de pago cumple con un requerimiento
funcional clave del sistema, lo que permite actualizar el estado de la transaccion dentro de la
plataforma, garantizando que el pedido pase a la fase de preparacion o entrega inicamente después
de haberse confirmado el pago realizado en efectivo o transferencia en el local. Desde el punto de
vista operativo, esta caracteristica es fundamental cuando se utilizan métodos de pago offline o
manuales, donde la validacién no se realiza automaticamente mediante una pasarela de pagos. De
esta manera, el sistema mantiene un control administrativo sobre los ingresos y evita errores en la

gestion de pedidos.



69

Informacién del pago PAGADO

iterms
Envio
Impuesto

Total

Monto que pagé el cliente

Actividad del pedido

Pedido marcado como pagado
Factura enviada

Factura creada

Pedido m, omo completado

—e—0—0—0—a

Betty Bravo realizé un pedido

®  Agrega una nota (tu cliente no vera esto)

Método de envio
Acciones - PICK UP -RETIRO EN TIENDA
DISPONIBLE UNA VEZ REALIZADO EL PAGO
$71.88

$0.00 Direccién para retirar

Babahoyo
$0.,00 Babahoyo, Ecuador

$71.88
Direcc iGn de facturacién
$71,88 Betty Bravo
EC-G, Ecuador
0994894651

Propinas

No hay propinas en este pedido.

Agregar propina

Etiquetas

Se envié el email de pedido listo para ser retirado a Betty Bravo

+ Asignar etiquetas

fuentes: Pagina web Maxicarnes

llustracion 20 Finalizacion de pedido

Una vez que el cliente confirma la pagina, el sistema actualiza automaticamente el estado

del pedido a "Pagado™. Se muestra el importe pagado y la transaccion se registra en el historial de

pedidos. EI mddulo "Informacién de Pago" muestra los valores solicitados (articulos, envio,

impresion e importe total), asi como el importe real pagado por el cliente. Esta actualizacion

garantiza la coherencia entre la informacidn financiera y el estado del pedido.

Ademas, el sistema registra cada accion en la seccion "Actividad del Pedido”, lo que

permite la trazabilidad de todo el proceso, incluyendo la facturacion, las notificaciones por correo

electronico y los cambios de estado a "Completado™. Esta funcién cumple con los requisitos de

gestion de pagos, control y seguimiento del ciclo de vida de los pedidos dentro del sistema de

comercio electrénico.
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7.4 Usabilidad y desempenfio del sistema
La evaluacién de la tienda en linea de Maxicarnes se realizé6 mediante pruebas practicas

con usuarios finales.

7.4.1. Usabilidad
Esto permitié un analisis directo de la facilidad de uso del sistema, la claridad de su interfaz,
la intuitivita de su navegacion, la rapidez con la que los usuarios comprendieron su funcionamiento
y el nivel general de satisfaccion generado durante la interaccion. Para ello, los participantes
realizaron tareas representativas como registrarse en la plataforma, localizar productos especificos,
revisar precios y descripciones, afiadir articulos al carrito y completar pedidos. Esto facilito la

observacion de su comportamiento real e identificar posibles dificultades.

Las métricas utilizadas incluyeron la tasa de finalizacién de tareas, el tiempo requerido, el
numero de errores y la satisfaccion percibida, medidas mediante encuestas posteriores a la prueba.
Los resultados mostraron que la mayoria de los usuarios completaron la tarea sin asistencia
externa, presentaron una baja tasa de error y expresaron una percepcion positiva de la facilidad de
uso del sistema. Esto se confirma por el hecho de que la plataforma cuenta con una interfaz de

usuario estable que promueve una experiencia de compra satisfactoria.

7.4.2. Desempefio
El rendimiento del sistema se evalué mediante pruebas que midieron los tiempos de
respuesta del sitio web, la velocidad de carga de las paginas, el comportamiento de la plataforma

con multiples inicios de sesion simultaneos y la estabilidad durante el uso continuo. Estas
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evaluaciones confirmaron que el sistema mantuvo un funcionamiento correcto y constante,

garantizando una navegacion fluida y sin interrupciones significativas.

Las métricas analizadas incluyeron el tiempo promedio de respuesta, el tiempo de carga
del sitio web, el porcentaje de deteccidn de errores y el uso general de los recursos del sistema. En
general, los resultados muestran un rendimiento satisfactorio; sin embargo, se identificaron
oportunidades de mejora relacionadas con la optimizacion del tiempo de carga en ciertos

dispositivos, lo que justifica una evaluacion parcial de este criterio.

La evaluacion se realizd mediante una metodologia estructurada que incluyo la seleccién
de usuarios finales representativos del pablico objetivo de Maxicarnes, la definicion de tareas clave
como el registro, la busqueda de productos, la seleccion de articulos y la realizacion de pedidos,
asi como la realizacion de pruebas de usabilidad y rendimiento. Posteriormente, se recopilaron
datos cuantitativos y cualitativos mediante observacion directa, encuestas de satisfaccion y
registros de errores, los cuales se analizaron para identificar las fortalezas, debilidades y

oportunidades de mejora del sistema.

Tabla 5

Evaluacion de cumplimiento

Criterio Cumple Parcial No cumple

Definicion de la arquitectura del sistema v
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Separacion de componentes v
Inclusion de diagramas arquitectonicos v
Consideracion de estabilidad y seguridad v
Principios de usabilidad en la interfaz v
Navegacion intuitiva v
Disefio responsive v
Accesibilidad y legibilidad v

Nota: tabla de cumplimiento de los requerimientos

Elaborado por: la autora

Como resultado del objetivo se logré con éxito, ya que las pruebas de usuario final
permitieron un analisis exhaustivo del uso y el rendimiento del sistema. Los resultados indican una
experiencia de usuario positiva, estabilidad operativa y un tiempo de respuesta adecuado, ademas
de identificar oportunidades de mejora para optimizar el rendimiento y fortalecer la calidad general

de la plataforma digital.

7.5 Seccidn acerca de nosotros
El contenido destaca que Maxicarnes es una empresa especializada en la venta de carne
fresca en la ciudad de Babahoyo. Ofrecemos una amplia seleccion de productos (carne de res, pollo

y embutidos) y proporcionamos imagenes detalladas y precios por kilogramo.
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También se menciona la opcion de realizar pedidos de forma rapida y sencilla por correo
electrénico. Esto integra un canal digital de atencion al cliente, mejorando la accesibilidad del

servicio.

Desde el punto de vista del disefio web, el sitio presenta una estructura visualmente
equilibrada que combina texto descriptivo con imagenes auténticas de la tienda. Este enfoque
visual no solo transmite credibilidad, sino que también refleja la identidad de marca, evidente en

la infraestructura y la apariencia fisica de la empresa.

Acerca de Nosotros

Maxicarnes es tu destino para la mejor seleccién de carnes frescas
en Babahoyo. Nuestro sitio presenta una amplia gama de cortes de
carne de res, pollo y salchichas, con imdgenes detalladas, precios
por kilo y la opcién de realizar pedidos rdpidos y faciles a través de
Correo

Mision Visidon Nos enorgullece brindar un servicio de calidad,
Brindar a las familias de Babahoyo cames Serla carmiceria ider en Babahoyo, reconocida por garantizando la frescura y calidad de cada producto.
fi  d lente calid ios juste productos, la . o

e sy °dy?9rw°s’us o Con un pedido minimo de $10, estamos
garantizando higiene, buen servicio y atencion 2

personalizada, para contribuir a una nicioy variedad. comprometidos a satisfacer tus necesidades de
alimsntacidn salidable y sequrd shicdda carne de manera conveniente y eficiente.

hogar.

llustracion 21 Acerca de nosotros

Fuentes: Pagina web Maxicarnes

llutracion 21: Muestra los detalles Adicionales de informacion del negocio, el sitio web
incluye una declaracion de la empresa que reafirma su compromiso con la calidad y frescura de

sus productos y establece un valor minimo de pedido de $10 como politica comercial. Esta
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informacion cumple funciones regulatorias y operativas y define las condiciones basicas del

sistema. En la misma seccion se puede observar la mision y la vision del negocio.

Maxicarnes

Tu Carniceria de )
UBICACION

Confianza Politica de Privacidad
BABAHOUO, Enla calle 5cde Junio y DCCD"QQ?O“ de
Email Martin Icazaesqguina Accesibilidad
Terminosy
Condiciones
Politica de Reembolso
[ Yes, subscribe me fo your newsletter. * Politica de envio

© 2035 by
Maxicarnes.
Powered and
secured by Wix

lustracion 22 Acerca de nosotros

Fuente: Pagina web maxicarnes.

llustracion 22: Se evidencia el formulario de registro para recopilar direcciones de correo
electronico con fines de marketing digital y fidelizacion de clientes. Ubicacion de la empresa en

Babahoyo (Calles 5 de junio y Martin Icaza) para facilitar su localizacion.

Avisos legales como la politica de privacidad, los términos y condiciones, la politica de
reembolsos y la politica de envios para mayor transparencia y cumplimiento de la normativa de
proteccion de datos. Informacion sobre derechos de autor e indicacion de la plataforma de

desarrollo (Wix) como prueba de la tecnologia utilizada.



75

7.6 Mantenimiento de la pagina web
La pégina web que fue disefiada utilizando la plataforma Wix, permite tener un dominio
propio mediante por un Unico pago anual, lo que son funciones de pago mensual la opcion premium
que brinda herramienta como inteligencia artificial que permite realizar cambio de ser necesario

de manera fécil, para la mejora la gestion y el rendimiento del sitio web.

En otro aspecto el mantenimiento del sitio web, representa un costo menor en la
personalizados para la mejora de la administracion de pedidos de la tienda fisica. Lo que se

convierte este medio de creacion de pagina web una solucion accesible y sostenible a largo plazo.



7.7 Resultado de la entrevista.

Tabla 6

Respuestas de las entrevistas
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PREGUNTA

RESPUESTA

Describa, paso a paso, como se realiza
actualmente una venta desde que el cliente se
contacta con Maxicarnes hasta que recibe el

producto.

Primero el cliente llega al local o me escribe por
WhatsApp. Si es presencial, pregunta por los
cortes y se le pesa la carne. Si es por WhatsApp,
me manda un mensaje preguntando precios o
disponibilidad. Yo le respondo manualmente,
anoto el pedido en una libreta o en el celular,
preparo el pedido y cuando viene a retirar o se

envia, se cobra en efectivo o transferencia.

¢Qué canales de venta utiliza actualmente
Maxicarnes (presencial, WhatsApp,
Ilamadas, redes sociales)? ¢Cual es el mas

utilizado y por qué?

Uso principalmente venta presencial y
WhatsApp personal. ElI mas utilizado es el
Presencial, porque la mayoria de los clientes
quiere ver la carne antes de comprar. WhatsApp
se usa mucho para pedidos rapidos de clientes

conocidos.

¢Qué informacidn del cliente se registra?

Solo se registra nombre y nimero de teléfono

cuando es por WhatsApp. No se lleva un registro
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formal de direccion ni historial de compras, todo

queda en los chats o en la memoria.

Problemas frecuentes al gestionar pedidos

por WhatsApp o presencial

Se mezclan los mensajes, a veces no se responde
a tiempo, se confunden pedidos, no queda claro
el precio final o el peso exacto. En el local,
cuando hay mucha gente, se pierde tiempo

atendiendo preguntas repetidas.

¢Se presentan errores en el registro de ventas
0 en la entrega de pedidos? ¢Podria dar

ejemplos concretos?

Si, por ejemplo, se entrega un corte diferente al
solicitado, se anota mal el peso se olvida un
producto del pedido, se confunden pedidos de

diferentes clientes

¢En qué momentos del proceso de venta
considera que mas se pierde tiempo o se

generan retrasos?

En responder mensajes uno por uno, en buscar
precios, en anotar pedidos y cuando se debe

volver a confirmar lo que el cliente pidio.

Desde su punto de vista, ¢que
funcionalidades deberia incluir la tienda

virtual para mejorar la gestion de ventas?

Deberia tener catalogo de productos con precios,

carrito de compras, registro de clientes
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¢Que tipo de informacion deberia mostrar el
sistema al personal interno para facilitar la

gestion diaria?

Si me agradase que pudiera ver los pedidos
pendientes y que se encargue de la gestion as

agil.

¢Considera necesario que la tienda virtual se

integre con otros canales actuales?

Si, la integracion de Correo es crucial,
permitiendo que los pedidos de las tiendas
online se enruten automaticamente a estos
canales para facilitar la comunicacién con los

clientes.

¢Qué caracteristicas considera importantes
para que el sistema sea facil de usar para el

personal?

El disefio del sistema sera completo, tendra
pantallas sencillas y auto explicativas, y seréa

bastante rapido en un corto periodo de tiempo.

¢Qué preocupaciones tiene respecto a la

seguridad de la informacion?

Si le preocupa proteger los datos de los clientes,
las cantidades de ventas y el acceso al sistema,
debe asegurarse de implementar controles de
acceso 'y medidas de seguridad de la

informacion.

En cuanto al desempefio, ¢qué esperaria del
sistema en términos de velocidad de

respuesta y disponibilidad?

El sistema debe ser capaz de responder en un
tiempo répido, con frecuencia de paciente y
estabilidad, durante la proteccion o servicio al

cliente.
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¢Como se realiza actualmente el control de
inventario de carnes y otros productos? ;Con

queé frecuencia se actualiza?

El control de inventario es un proceso de gestion

de inventario planificado, diario y continuo.

¢Cémo deberia apoyarle la tienda virtual en

la preparacion de pedidos y en la

coordinacion de entregas?

La tienda online debe mostrar claramente los
pedidos realizados, especificando cantidades y
cortes para facilitar el procesamiento del pedido

y la coordinacion de la entrega.

¢Como percibe la idea de implementar una
tienda virtual en Maxicarnes? ;Qué ventajas

y desventajas ve?

Esta parece ser una alternativa eficaz para
mejorar la organizacion empresarial, reducir
errores y optimizar los tiempos de servicio,
aunque se

reconoce que pueden existir

problemas de evaluacion inicial.

¢Qué tipo de capacitacion considera

necesaria para que el personal pueda usar

correctamente la tienda virtual?

Se requiere educacion préactica basica y practica

para preparar y sistematizar ventas de
inventario, pedidos de inventario y control de

inventario.

Nota: La entrevista se realizd personalmente con la duefia en Babahoyo.

Conclusién: La entrevista con la propietaria del negocio fue una parte esencial en el proceso
de creacion de la plataforma web. Esta conversacion permitié conocer de primera mano cémo se
manejaban los pedidos, cudles eran las principales dificultades y qué aspectos necesitaban mejorar

dentro de la tienda fisica.
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7.8 Resultado encuesta a usuario

Los resultados de la encuesta a los clientes potenciales de la ciudad de Babahoyo van a
ayudar a la creacion de la plataforma web para el modelo de negocio de venta de cérnicos, al
realizar las preguntas respectivas que estan relaciona con los objetivos de este proyecto esto
desempefia un papel fundamental en el disefio y desarrollo de sitios web relevantes para la industria
carnica, ya que brinda la oportunidad de comprender las necesidades, preferencias y
comportamientos de los clientes. Ademas, la informacion obtenida sobre el disefio de productos,
las operaciones de las tiendas online, los sistemas de pago y el comportamiento de los usuarios

ayuda a mejorar los modelos de negocio y a alcanzar los objetivos previstos.

La implementacién de una plataforma de comercio electrénico para Maxicarnes responde
a la necesidad de adaptarse a las nuevas tendencias de consumo y a la transformacion digital del
mercado. Hoy en dia, los consumidores buscan comodidad, rapidez y acceso, lo cual se puede

lograr a través de una plataforma de comercio electrénico.

Desde una perspectiva comercial, el comercio electronico permitird a Maxicarnes aumentar
su potencial de ventas al conectar con clientes que no pueden visitar fisicamente la tienda,
especialmente en la ciudad de Babahoyo y sus alrededores. En la practica, el comercio electronico
ayudara a mejorar los procesos de venta al reducir los tiempos de espera, optimizar el control de
inventario y permitir una mejor gestion de pedidos. Esto se traduce en una mayor eficiencia y una

reduccion de errores humanos.
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Desde la perspectiva del consumidor, el comercio electronico mejora la experiencia de
compra al permitirle consultar precios, promociones y disponibilidad de productos carnicos en
tiempo real, ademas de ofrecer opciones de pago y entrega a domicilio. Esto fomenta la

fidelizacion y la satisfaccion del cliente.

7.8.1. Edad

@ 18-25 arios
@ 26-35 afios
36-45 afios
@ 46-55 afios
@ 56 afios 0 mas

Figura 1 Edad
Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo.

La edad promedio de las personas encuestas se encuentra que la mayoria esta entre los 18
a 25 afos que representa el 64,7% de la muestra, esto indica una mayor tasa de participacién de
adolescentes que de adultos en el estudio. Este grupo de edad se caracteriza por un mayor consumo

de dispositivos digitales y una mayor propension a las compras en linea.

Por otro lado, el grupo de 46 a 55 afios representa el 14,3%, seguido del de 36 a 45 afios
con el 11,8%, lo que refleja el interés de los adultos de mediana edad por acceder a productos

artesanales y las mayores de 56 afios presentan tasas de participacion mas bajas.
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Anaélisis para el uso de requerimientos de la pagina.

Estos resultados nos ayudan a identificar que el pablico principal que sigue la usaria la web
son los jovenes adultos, sin excluir otros grupos de edad, lo que supone un enfoque familiar,
accesible y adaptable a las diferentes edades, mejorando la experiencia de usuario y la estrategia

de publicidad en blsquedas.

7.8.2. Frecuencia de compras de productos de carnicos

@ \arias veces a la semana

@ Unavez a la semana
Cada 15 dias

@ Una vez al mes

@ Wenos de una vez al mes

Figura 2 ¢Con qué frecuencia compra carnes para su hogar?

Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo.

Los resultados que indican que el 37 % de los encuestados consume mas carne a la semana,
lo cual nos da paso a ver clientes potenciales de tal manera 26,9% tiene tendencia de comprar,
mientras que el 23,5 % lo hace cada dos semanas, lo que refleja los habitos de compra de los

consumidores.
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Anaélisis para el uso de requerimientos de la pagina.

El resultado es que el producto estd disefiado para ofrecer la mejor viabilidad y una
plataforma web de ventas. La frecuencia de compra se basa en un sistema &gil con reproduccion
recurrente de pedidos, opciones de reordenamiento y una gestion eficaz del inventario, lo que

ayuda a mejorar la experiencia del cliente y la eficiencia del negocio.

7.8.3. Canales utilizados para la compra de productos carnicos

@ Tienda fisica
& WhatsApp
Llamadas telefonicas
# Tiendas en linea (e-commerce)

Figura 3 ¢ Por qué canal compra con mayor frecuencia sus carnes?

Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo.

Los resultados muestran que el 85,7 % de los encuestados compra productos carnicos en

tiendas fisicas, lo que indica que este canal es una importante via de descubrimiento.

Anadlisis para el uso de requerimientos de la pagina.

En menor medida, los consumidores utilizan WhatsApp, llamadas telefonicas y tiendas

online (e-commerce) como canales de compra alternativos.
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7.8.4. Problemas en la compra de carnes por canales tradicionales

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Mi de acuerdo ni en desacuerdo
@ De scuerdo
@ Totalmente de acuerdo

Figura 4 Frecuentemente encuentro demoras en la atencion o entrega
de mi pedido

Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo.

Los resultados de la encuesta muestran que el 36,1% de los encuestados estuvo de acuerdo
y el 11,8% totalmente de acuerdo con la afirmacion Me resulta dificil recordar mis logros pasados,
lo que indica una actitud positiva del 47,9% con respecto a este problema. Esto significa que la

mayoria de los consumidores tienen dificultades para recordar sus compras pasadas.

Por otro lado, el 23,5% de los participantes no estuvo ni de acuerdo ni en desacuerdo,
mientras que el 14,3% estuvo en desacuerdo y otro 14,3% en totalmente en desacuerdo, lo que

indica que un subgrupo no considera este problema grave.
Anadlisis para el uso de requerimientos de la pagina.

Estos resultados resaltan la importancia de incorporar ciertos elementos en los carritos de

compra en linea que permitan a los clientes visualizar sus compras, facilitando el seguimiento, la
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compra y el mantenimiento de los pedidos. Esto mejorara la experiencia del usuario y aumentara

la cuota de mercado en la plataforma de comercio electronico propuesta.

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

Figura 5 En ocasiones se presentan errores en los productos
entregados (cortes, cantidades).

Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo.

Los resultados muestran que el 16 % de los encuestados estuvo de acuerdo y un pequefio
namero estuvo de acuerdo con la afirmacion «Se producen algunos errores durante la instalacion
(seleccion, precio)», lo que indica que algunos clientes han experimentado problemas relacionados

con la instalacion.

Por otro lado, el 30,3 % de los participantes se mostré en que en ni de acuerdo ni en
desacuerdo, mientras que el 27,7 % estuvo en desacuerdo y el 24,4 % estuvo totalmente en
desacuerdo, lo que indica que la mayoria de los clientes no consideran estos errores como

problemas comunes.

Anadlisis para el uso de requerimientos de la pagina.
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Estos resultados sugieren que, si bien la mayoria de los consumidores no perciben los
errores de entrega como un problema recurrente, un grupo significativo si los ha experimentado.
Esto resalta la necesidad de un sistema integral de seguimiento de pedidos en el sitio web, que
defina claramente los cortes, las cantidades y los detalles del producto, reduciendo asi los errores

y mejorando la satisfaccion del cliente.

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Mi de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo
@ Totaimente de acuerdo

Figura 6 No siempre tengo claridad sobre los precios antes de confirmar mi compra.

Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo.

Los resultados de la encuesta muestran que el 30,8 % de los encuestados estuvo de acuerdo,
y un pequefio nimero estuvo muy de acuerdo, con la afirmacién «No tengo informacion precisa
sobre el precio antes de realizar mi comprax». Esto significa que a la mayoria de los consumidores

les resulta dificil saber el precio correcto antes de decidir el precio de sus productos.

Los demas, el 22,5 % de los participantes se mostr6 en desacuerdo o en desacuerdo,
mientras que el 19,2 % estuvo en desacuerdo y el 21,7 % estuvo muy en desacuerdo, lo que indica

gue otros grupos de consumidores no experimentan este problema con tanta frecuencia.
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Anaélisis para el uso de requerimientos de la pagina.

Este informe destaca la necesidad de que los sitios web muestren precios claros,
actualizados y precisos, asi como informacion sobre productos pre-terminados, como precio
unitario, tamafio de corte y precio. Esto mejora la transparencia, reduce la insatisfaccion del cliente

y refuerza la confianza en el negocio que construye.

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Mi de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

Figura 7 No siempre tengo claridad sobre los precios antes de confirmar mi compra.

Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo.

Encuesta revelo que el 30,8% de los encuestados estaba de acuerdo, y algunos incluso muy
de acuerdo, al afirmar: «No siempre comparo el precio de un producto antes de comprarlo». Esto
sugiere que a la mayoria de los consumidores les resulta dificil determinar un precio justo antes de

realizar una compra.



88

De igual manera, el 22,5% de los participantes se mostré indeciso, el 19,2% en desacuerdo
y el 21,7% muy en desacuerdo. Esto indica que otros grupos de consumidores no perciben este

problema como algo coman.

Anélisis para el uso de requerimientos de la pagina.

Esta informacion debe incluir precios de venta claros, actuales y actualizados en el sitio
web, incluyendo precios de cada producto, tamafios de las porciones y precios. Esto agiliza el
proceso de compra, reduce la frustracion del cliente y fortalece la confianza en el modelo de

negocio propuesto.

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Mi de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

Figura 8 Es dificil llevar un registro de mis compras anteriores.

Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo.

Los resultados mostraron que la mayoria de los encuestados se sentia incapaz de recordar
sus compras anteriores. El 35,8% estuvo de acuerdo y el 11,7% totalmente de acuerdo con esta
afirmacion. Esto indica que aproximadamente la mitad de los participantes tuvo dificultades para

retener o recordar sus compras anteriores.
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Por otro lado, el 23,3% no estuvo ni de acuerdo ni en desacuerdo, lo que indica una postura
neutral ante esta afirmacion. En cambio, el 29,2% (14,2% en desacuerdo y 15% muy de acuerdo)

reconociod no tener ninguna dificultad para recordar esta informacion.
Anadlisis para el uso de requerimientos de la pagina.

Estos resultados resaltan la necesidad de contar con herramientas digitales que faciliten el
seguimiento del historial de compras, apoyado en la implementacion de plataformas en linea que
permitan a los clientes acceder a informacion de uso clara y agil, mejorando asi la experiencia del

usuario y sus decisiones de compra.

7.8.5. Uso y confianza en compras online de alimentos

@ s
@ Mo

Figura 9 ¢Ha realizado compras de alimentos (incluyendo carnes)
a través de tiendas virtuales?

Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo.



90

De los resultados obtenidos, se evidencia que la mayoria de los encuestados no ha realizado
compras de alimentos mediante tiendas virtuales. EI 72,5 % respondi6 No, mientras que
unicamente el 27,5 % indico Si, lo que refleja una baja adopcidn de este tipo de canales digitales

para la compra de alimentos, especialmente productos carnicos.

Anaélisis para el uso de requerimientos de la pagina.

Estos resultados sugieren que, a pesar del crecimiento del comercio electronico en otros
sectores, aln existe desconocimiento o desconfianza respecto al uso de internet por parte de los
consumidores para la compra de alimentos. Esto ofrece un enfoque estratégico para la
implementacion de plataformas en linea para minoristas de carne, disefiadas para generar
confianza, comunicar informacion clara sobre los productos y facilitar el proceso de compra,

animando a los consumidores a utilizar los canales digitales.
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@ Muy baja

® Baja
Media

® Alta

@ Wuy alta

Figura 10 Califique su nivel de confianza al comprar carnes por internet.
Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo.

Los resultados mostraron que los encuestados calificaron las compras de carne en linea
como moderadas. El 44,9 % de los participantes califico su confianza como moderada, lo que
indica cierta cautela al realizar dichas compras. De igual manera, el 26,3 % declar6 poca confianza

y el 11 % no tenia ninguna, lo que result6 en un 37,3 % con una actitud negativa.

En contraste, solo el 15,3 % de los encuestados declaré una confianza alta, y solo unos
pocos mostraron una confianza alta, lo que sugiere una baja utilidad y un comportamiento de riesgo

persistente hacia las compras de carne en linea.

Analisis para el uso de requerimientos de la pagina.

Una oportunidad de negocio se esta apoderando del sector de fideicomisos intermedios. El
sitio web busca una nueva forma de intercambiar informacién y reducir la incertidumbre en las

transacciones de seguridad.
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7.8.6. Requerimientos funcionales desde la perspectiva del cliente

@ Nada importante

@ Poco importante
Medianamente importante

@ Importante

& Muy importante

\

Figura 11: Poder ver el catdlogo de productos con fotografias claras de los cortes.

Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo.

La encuesta mostr6é que la presentacion visual del catalogo de productos, con iméagenes
nitidas y recortadas, fue uno de los aspectos mejor valorados por los encuestados. EI 33,3% de los
participantes consider6 este elemento muy importante, mientras que el 25,8% lo consideré muy

importante, lo que representa una respuesta positiva general del 59,1%.

Por otro lado, el 22,5% indicé que era moderadamente importante, indicando que, si bien
no es crucial para todos los usuarios, sigue siendo un factor importante en el proceso de compra.
En cambio, una proporcion menor consider0 este aspecto poco importante (10%) o nada
importante (8,3%), lo que indica que solo una minoria no reconocio el valor de la presentacion

visual del catalogo.
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Anaélisis para el uso de requerimientos de la pagina.

Los datos indican que la importancia de las imagenes clara en la pagina web, es un punto
fundamental para la compra de las carnes, que vean la diferencia de los cortes y diferentes tipos

de carnes.

@ Mada importante

@& Foco importante
Medianamente importante

@ Importante

@ Nuy importante

D/

Figura 12 Conocer el precio por kilo y el precio estimado del pedido antes de
confirmarlo

Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo.

La encuesta mostré que la presentacion que conocer importancia de conocer el precio por
kilo y el costo el 43,3% de los cliente potenciales ven muy importante la claridad sobre los costos
antes de culminar la compra, el 31.7% este segmento refuerza la que la visualizacién del precio es
factor importante para el usuario, el 16.7% muestra un interés adecuado a este items para la pagina
web, entre el poco importante y nada importante, representa que sugiere que ocultar el precio final

0 el pecio por kilo no seria una funcionalidad importante.

Anadlisis para el uso de requerimientos de la pagina.
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Los resultados indican que para el disefio de la pagina web, incluir un sistema de célculo
automatico, ya que los productos carnicos suelen variar por peso el sistema de la pagina mostrara

el precio unitario (por kilo/libra)

@ Mada importante

@ Foco importante
Medianamente importante

@ mportante

@ Nuy importante

Figura 13 Recibir confirmacion inmediata del pedido via correo 0 WhatsApp

Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo.

El grafico muestra que el 68.7% de los clientes de considera "Importante” o "Muy
Importante” recibir confirmacién instantanea por correo electronico, lo que indica que una
comunicacion rapida es esencial para brindar seguridad posventa. EI 17.8% mostr6 menos interés,
mientras que un grupo mas pequefio (alrededor del 13.5%) lo considerd poco importante, lo que
sugiere que la falta de informacion clara podria generar malestar o desconfianza entre muchos
usuarios. Finalmente, la plataforma de comercio electronico deberia integrar informacion clara por
WhatsApp, ya que una herramienta de venta local es mas efectiva que el correo electronico para

confirmar la ruta de la carne y garantizar la tranquilidad de los clientes.

Anadlisis para el uso de requerimientos de la pagina.
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Los resultados resaltan la necesidad de implementar un sistema de notificaciones
consistente que se active tras completar una compra, ya que la confirmacion instantanea es
importante para el 68,7 % de los usuarios para enviar resimenes de pedidos, lo que reducira la
incertidumbre del cliente y mejorara los procesos de atencion al cliente para evitar consultas

manuales sobre el producto.

7.8.7. Usabilidad esperada de la tienda virtual

® Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
® De acuerdo
® Totalmente de acuerdo

Figura 14 EIl proceso de compra deberia poder completarse en pocos pasos

Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo.

Este grafico muestra que el 66,4 % de los consumidores esta "de acuerdo” o "totalmente de
acuerdo” en que el proceso de pago debe completarse lentamente, lo que indica que la velocidad
es el factor mas importante para el disefio web. El 16 % es inconsistente, mientras que otro 17,6
% no reduce la velocidad, lo que significa que, para muchos, un proceso complicado o de una

pagina larga puede provocar el abandono de la compra.

Conclusion
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Los resultados sugieren que el disefio de paginas web debe equilibrar la usabilidad y la
usabilidad, utilizando enfoques de pagina Unica o basados en la web para reducir la complejidad.
Para el establecimiento Maxiccarnes, era importante reducir el nimero de interacciones desde que
el cliente seleccionaba su pedido de carne hasta que este se confirmaba, para garantizar una

experiencia de usuario positiva.

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Mi de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

N

Figura 15 La informacion de los productos deberia ser clara y facil de entender.

Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo.

Los resultados mostraron que los encuestados estaban muy de acuerdo en términos de
conocimiento del producto. El 43,2% de los consumidores estuvo muy de acuerdo y el 35,6%

indico estar muy de acuerdo, mostrando un indice de aprobacion general positivo del 78,8%.

Por otro lado, el 11,9 % se mantuvo neutral (ni de acuerdo ni en desacuerdo), aunque es
poco probable que esto afecte directamente la calidad de los datos presentados. Finalmente, un
pequefio porcentaje de los encuestados expresé actitudes negativas o muy negativas, y los valores

mas bajos indicaron insatisfaccion.
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Anélisis para el uso de requerimientos de la pagina.

Estos resultados indican que cada vez més consumidores estan interesados en compartir
informacion que influye directamente en sus decisiones de compra sobre el corte, el precio, el peso

y la frescura de los productos carnicos.

En cuanto al rendimiento de la plataforma de comercio electronico, estos resultados
sugieren que el desarrollo de una plataforma digital de apoyo que proporcione informacion
estructurada y detallada sobre el producto puede mejorar la experiencia del usuario, generar

confianza en proceso de compra y facilitar la toma de decisiones del cliente.

@ Totalmente en desacuerdo
@& En desacuerdo
Mi de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

Figura 16 Deberia ser facil encontrar los productos mediante categorias o buscador.

Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo.

Los resultados muestran una clara tendencia positiva. El 42 % de los participantes estuvo
totalmente de acuerdo, mientras que el 37,8 % indicd estar de acuerdo. En conjunto, esto representa
aproximadamente un 80 % de aceptacion, lo que demuestra que la mayoria de los usuarios
considera esencial un sistema de navegacion eficiente y basado en categorias, asi como un motor

de busqueda funcional. Por otro lado, el 12,6% de los encuestados permanece en una posicion
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neutral (ni de acuerdo ni en desacuerdo), lo que sugiere que este grupo puede no haber tenido una
experiencia previa significativa con plataformas similares o puede que ain no perciba el impacto
directo de esta funcionalidad. Finalmente, un pequefio nimero de participantes indico estar en
desacuerdo, lo que indica que solo un pequefio porcentaje considero el tema poco importante. Este
resultado refuerza la idea de que el acceso facil al contenido web es un objetivo deseado por los

usuarios.

Anaélisis para el uso de requerimientos de la pagina.

Estos hallazgos se evidencian en la implementacion de un sistema de optimizacion para
motores de busqueda (SEQO) claro y consistente en todo el sitio web de MaxCarnes. Estas
caracteristicas mejoran la experiencia del cliente, reducen el tiempo de busqueda de productos y

aumentan su satisfaccion, factores que pueden influir directamente en las decisiones de compra.

En general, los resultados respaldan el uso de una plataforma en linea como herramienta

para mejorar la fiabilidad y la facilidad de uso.

7.8.8. Percepcion de seguridad y proteccion de datos

@ Totaimente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Mi de acuerdo ni en desacuerdo
@ De zcuerdo
@ Totalmente de acuerdo

Y

Figura 17 Es importante que mis datos personales se manejen de forma segura.

Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo.
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El 56,3 % de los participantes indico estar totalmente de acuerdo y el 20,2 % indico estar
de acuerdo. En general, méas del 76 % de los encuestados considera importante que la informacion
personal esté completamente protegida, lo que indica una fuerte demanda de sistemas web seguros.
Por otro lado, el 11,8% se situ6 en el rango neutral (ni de acuerdo ni en desacuerdo), lo que puede
indicar una falta de conciencia de los riesgos que implica el manejo de datos personales o una falta

de experiencias previas en plataformas digitales.

El 7,6 % expreso su total desacuerdo, lo que representa una minoria que no considera la
seguridad de los datos una prioridad. Sin embargo, este porcentaje no resta importancia a este

tema, ya que la mayoria de los usuarios lo consideran un factor decisivo.

Anadlisis para el uso de requerimientos de la pagina.

Estas soluciones garantizan la implementacién de medidas de seguridad de la informacion
en el sitio web de Maxicarnes, politicas de privacidad claras, control de acceso a la informacién

y proteccién de datos de clientes.

Por Gltimo, la seguridad de los datos no es solo un requisito técnico, sino también préactico
para el usuario. Por lo tanto, una implementacion eficaz contribuye a aumentar la confianza,

mejorar la reputacion digital de Maxicarnes y fortalecer la fidelizacion de los clientes.
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@ Totalmente en desacusrdo
@ En desacuerdo
Mi de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

g

Figura 18 Me sentiria més confiado si la plataforma muestra sellos o certificaciones
de seguridad

Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo

Los resultados mostraron una evaluacion positiva de algunas caracteristicas de seguridad
especificas. EI 47,9 % de los participantes se mostro totalmente de acuerdo y el 28,6 % se mostro
de acuerdo. En general, mas del 76 % de los encuestados cree que incorporar un sello o

certificacion de seguridad aumenta la confianza al usar plataformas digitales.

Por otro lado, el 13,4 % de los encuestados se mostrd neutral (ni de acuerdo ni en
desacuerdo), lo que puede interpretarse como un desconocimiento de la importancia de estos sellos

0 una comprension limitada de su impacto en la seguridad real del sistema.
Anadlisis para el uso de requerimientos de la pagina.

Estos resultados respaldan la necesidad de incluir sellos de seguridad, informacion clara
sobre la seguridad de los datos en el sitio web de Maxicarnes, ya que esto inspirara confianza en

los usuarios y mejorara la percepcion de seguridad al navegar y comprar.
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Por ultimo, la implementacion de certificados de seguridad visibles no solo fortalecera la
confianza en el sitio web, sino que también respondera directamente a las expectativas del usuario,

brindando una experiencia personal segura y confiable.

7.8.9. Intencidn de uso y satisfaccion esperada

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ Ce acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

Figura 19 Si Maxicarnes contara con una tienda virtual, la utilizaria para realizar
mis compras de carnes

Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo.

Los resultados muestran una alta aceptacion por parte de los usuarios. El 28,6 % se mostro
totalmente de acuerdo, mientras que el 27,7 % expresé su desacuerdo. En general, el 56,3 % de los

encuestados indico estar dispuesto a usar plataformas en linea para comprar.

Ademas, el 28,6% de los encuestados se encontraba en una posicion neutral (ya sea
temporal o contractualmente), lo que sugiere que este grupo puede utilizar la plataforma como una

herramienta segura, eficaz y confiable.

Analisis para el uso de requerimientos de la pagina.
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Estos resultados demuestran claramente que Maxicarnes puede implementar una tienda en
linea que méas de la mitad de los encuestados desearia usar. Ademas, el grupo neutral representa
un segmento potencial del mercado al que se puede acceder mediante estrategias como la facilidad
de uso, la seguridad de los datos, la fiabilidad de los pagos y el valor afiadido (recetas, promociones

y entrega a domicilio).

@ Totalmente en desacuerdo
@& En desacuerdo
Mi de acuerdo ni en desacuerdo
@ D= acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

N4

Figura 20 Recomendaria la tienda virtual de Maxicarnes a familiares o amigos si
ofrece un buen servicio

Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo.

El 39,8 % de los participantes estuvo de acuerdo y el 31,4 % estuvo totalmente de acuerdo,
lo que supone un porcentaje de acuerdo general del 71,2 %. Este resultado demuestra que la
mayoria de los usuarios desean asegurarse de que la tienda online de Maxicarne ofrezca un buen

servicio.

Por otro lado, el 19,5 % de los encuestados no se muestra ni de acuerdo ni en desacuerdo,
mostrando una actitud neutral. Este grupo representa una oportunidad de mejora, ya que su
experiencia puede mejorarse mediante estrategias especificas. Un pequefio porcentaje expreso

opiniones negativas: alrededor del 9,3 % se posiciond entre neutral y firmemente en contra. Si bien
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este grupo es pequefio, sus respuestas indican que existen algunas dudas o experiencias previas

que deben explorarse para evitar barreras a la adopcion y aceptacion de soluciones digitales.
Anélisis para el uso de requerimientos de la pagina.

Los resultados muestran que la implementacion de la tienda en linea, tiene mas
probabilidades de ganar aceptacion y retroalimentacion, brindando mayor valor a los clientes, lo

que respalda las capacidades de desarrollo de sitios web propuestas en este estudio.

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Mi de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

W

Figura 21 Pasaria a usar mas la tienda virtual que el canal presencial si me resulta
conveniente

Fuente: Google formulario, encuesta clientes potenciales, Babahoyo.

Los resultados muestran una clara preferencia por los canales digitales si ofrecen
comodidad a los consumidores. El 33,1 % de los encuestados indicé estar de acuerdo y el 31,4 %
estuvo totalmente de acuerdo, lo que suma un 64,5 % de acuerdo. Esto demuestra que mas de la
mitad de los consumidores estan dispuestos a priorizar las compras en linea sobre las tiendas fisicas

si perciben beneficios como el ahorro de tiempo, la facilidad de uso y la comodidad. Por otro lado,
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el 27,1% de los encuestados se mostrd neutral, lo que indica que una parte significativa de los
consumidores aun esta evaluando la transicién a los canales digitales. Este segmento representa
una oportunidad significativa, que puede verse positivamente impactada por la mejora de la
usabilidad del sitio web, la claridad en las rutas de compra y la eficiencia en los servicios de

entrega.

Una minoria no mostré publicidad, lo que sugiere que todavia hay usuarios que prefieren
el contacto personal o que se oponen al uso de plataformas digitales, ya sea por el trabajo

tradicional o porque rechazan las compras en linea.

Anadlisis para el uso de requerimientos de la pagina.

Los resultados muestran que la conveniencia es un factor clave en el reconocimiento de la
tienda online, apoyando la necesidad de un sitio web funcional e intuitivo que busque mejorar la

experiencia del usuario, reforzando asi el cambio de canales fisicos a digitales en Maxicarnes.
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Tabla 7

FASE ACTIVIDAD DURACION PERIODO ENTREGABLE

1 Analisis del problema, 1-2 semana Nov- 2025 Documento de analisis
requerimientos, objetivos

2 Entrevista con la propietaria 3- semana Nov-2025 Analisis del problema

3 Realizar preguntas para la encuesta a 3 4-semana Nov-2025 Resultado de las encuestas por
los clientes potenciales Google formulario

4 Finalizacion de la metodologia y 4 semana Dic-2025 Respaldo de documento de los
marco tedrico cuestionarios

5 Realizacion de la pagina web 3-4 semana Dic-2025 Prototipo de la pagina web

6 Finalizacion del proyecto 1-2 'y 3 semana Enero -2026  Presentacion del documento

Cronograma de actividades

Notas: La tabla muestra la organizacion de actividades y la secuencia en que se realizo



106

9 PRESUPUESTO

Tabla 8

Presupuesto del proyecto

RECURSO DESCRIPCION COSTO

ESTIMADO(USD)

WIX USO DE LA APLICACION 299*3MES =9

WIX COMPRA DE EL DOMINO 16*4 MES= 64

WIX PROTECCION DE LA 13*1ANO= 13
PAGINA WEB

TOTAL $86.00

Nota: tabla de presupuesta del proyecto y posibles gastos para el negocio.
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10 CONCLUSIONES
El estudio concluy6 que la implementacion de una plataforma de comercio electronico para
Maxicarnes es una solucién viable y estratégica para mejorar la calidad de los productos cérnicos
en Babahoyo. Con base en datos recopilados mediante encuestas y analisis del sitio web
www.maxicarnesmarket.com, se demuestra que el uso de herramientas digitales satisface las
necesidades actuales de los consumidores, quienes exigen compras mas rapidas, transparentes y

organizadas.

En el desarrollo del sitio web permitié estructurar adecuadamente el catalogo de productos,
presentando informacién clara sobre cortes, precios y caracteristicas, lo que ayuda a reducir la
incertidumbre del cliente al realizar un pedido. La incorporacion de funcionalidades como un
carrito de compras, una presentacion organizada de productos y la integracion con canales de
contacto como correo electronico mejora la experiencia del usuario, manteniendo una atencion

personalizada sin depender Unicamente de procesos manuales.

De igual forma, la plataforma web simplifica la gestion interna del negocio al permitir un
mejor control de los pedidos, reducir errores en las cantidades o productos entregados y mejorar
los tiempos de servicio. Esto representa una mejora significativa respecto al modelo tradicional de

venta presencial, que limita el alcance del negocio y causa retrasos en la atencion al cliente.

La implementacion del sitio web de Maxicarnes no solo fortalecera la presencia digital de
la empresa, sino que también mejorara su competitividad en los mercados locales, aumentando la
fidelizacién y la comodidad de los clientes. Por lo tanto, el comercio electronico es fundamental

para la modernizacién de Maxicarnes y la nueva experiencia del cliente en el entorno digital.
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11 RECOMENDACIONES
Se recomienda la actualizacion del catalogo de productos en el sitio web de tal manera que
garantice que los precios, las descripciones y la disponibilidad de los cortes de carne se muestren
de forma clara y precisa para evitar malentendidos y mejorar la experiencia del cliente. La
importancia que el personal responsable de la administracion del sitio web reciba capacitacion
periddica sobre la plataforma Wix para garantizar un procesamiento fluido de los pedidos y una

atencion al cliente eficiente.

Se recomienda intensificar la publicidad en redes sociales y canales digitales como
WhatsApp Business para aumentar el alcance y atraer nuevos clientes en el mercado local.
Ademas, se recomienda recopilar la opinién de los usuarios para mejorar continuamente la

navegacion y la funcionalidad del sitio web, optimizando asi la experiencia de compra.

En conclusion, la recomendacion de explorar la futura implementacién de métodos de pago
en linea y estrategias basicas de SEO para simplificar el proceso de compra, aumentar la visibilidad
en linea de Maxicarnes y establecer el comercio electronico como un canal de crecimiento

complementario y estratégica.
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