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Practica 1: CONCEPTUALIZACION DE UN INTERACTIVO

EMOCIONES MULTIMEDIA

1.- Andlisis del producto

(Desarrollado por OLGA VILAR).

1.1.- Descripcion del producto

Consiste en una web destinada a la promocion y venta de un servicio, se ofrece la
posibilidad de adquirir presentaciones multimedia para ser utilizadas en fiestas de
celebracion o para ser utilizadas como regalos para ocasiones especiales (jubilaciones
laborales, despedidas, aniversarios...)

No existe una competencia directa, basicamente radica en personas proximas al
entorno del homenajeado que “hacen lo que pueden”. Por lo que este producto
resultara atractivo, original, diferente y totalmente personalizable.

Se conseguira, mediante la personalizacion, que el cliente que lo reciba se sienta
especial, y que al verlo con un grupo de amigos, este regalo se convierta en el alma de
la fiesta.

Este producto esta pensado para ser usado como regalo o recordatorio a una persona,
y para ser visto tanto en privado como con grupos de amigos.

A través de un sencillo formulario, el cliente ira seleccionando las opciones que mas se
ajusten a sus necesidades, desde el tipo de presentacion que desea contratar, hasta la
masica,, etc....

Para poder acceder al formulario, el usuario debera registrarse, una vez registrado,
podr& acceder al formulario y al resto de opciones.

Los campos mas destacados que debera rellenar el cliente son:
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Relacion con el homenajeado
Amigo
Familiar
Compaifiero de trabajo
etc.

NUmero de personas que participan en el regalo

Tema de la presentacion
La historia de mi vida
Reportaje de un viaje
Feliz cumpleafios
Despedida de...

Ya tengo un afio

Tipo
clasico
moderno
divertido

Musica
preferencias musicales del homenajeado o cliente

Idioma
catalan
castellano

Edad aproximada del homenajeado

El material a suministrar esta en formato papel

este es un punto de maxima importancia a la hora de preparar el
presupuesto, ya que deberd indicar el numero de fotografias que
aportara, y el tamafno (estas fotografias se han de escanear y ésto
encarece el precio final)

El material a suministrar esta en formato digital
indicar el namero de fotografias

El material a suministrar esta en formato video
indicar el nimero de videos y la duracion total

¢, Cuéntanos que le gusta al homenajeado, sus aficiones, anécdotas,
etc....?

Y ahora cuéntanos ¢ qué no le gusta al homenajeado?
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Cada paso de este formulario, esta reforzado con ejemplos donde se puede elegir el
gue mas se adapte a las necesidades del usuario, pudiendo de esta forma, tener una
mayor vision del resultado final. Asi pues, cada vez que seleccione una opcion, el
precio variara, de forma que en todo momento el cliente pueda conocer el precio final
del producto y asi poder ajustarlo segun le convenga.

Una vez finalizado el presupuesto, en caso de ser aceptado por parte del cliente, se le
solicitaran los datos necesarios para proceder a la firma del contrato on-line. Se envia
al cliente copia via mail de ambos documentos.

El intercambio de material se realizarA por mensajeria. Todo el material que se
intercambie estara asegurado.

El precio no se considerara cerrado hasta haber recibido el material y haber
comprobado que se corresponde con los datos facilitados por el cliente mediante el
formulario.

El pago del servicio se realizara on-line mediante tarjeta de crédito o transferencia
bancaria.

Una vez recibido el material, el usuario, previa identificacion, podra conocer la
situacion del pedido.

Puntuacion: 1,85 (sobre 2).

Aunque me habéis identificado la competencia indirecta, lo habéis hecho de una manera muy superficial
y en este punto deberiais haber profundizado un poco mas. Existe software de autoedicion cada vez
mas sencillo de utilizar y esto es una tendencia a tener en cuenta.

1.2.- Valoracioén global del producto : Analisis DAF O

Debilidades: Poca experiencia en el sector.

Puntuacion: 0,25
Debilidades: aqui tendriais que haber puesto alguna mas como que vuestra marca no es conocida

Amenazas: Al no existir empresas que de dedican claramente a ésto, la Unica
amenaza son los particulares que, con buena fe, ofrecen un producto similar y de
forma gratuita a amigos, y las empresas de revelado de fotografia on-line que realizan
albumes virtuales similares al producto ofrecido, pero en ningun caso el producto final
seria comparable al ofrecido por nosotros.

Por otro lado existe la competencia “paralela”, empresas de revelado de fotografia on-
line

Puntuacion: 0,45

Fortalezas: Equipo altamente profesional, capaz de afrontar retos, imaginativo,
creativo y con muchas ganas de trabajar.

Puntuacion: 0,45
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Oportunidades: Producto novedoso, atractivo, con costo de produccién bajo, lo que
permite obtener importantes beneficios.

Puntuacion: 0,5

Total : 3,5 (sobre 4)
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2.- Marketing

(Desarrollado por JOAN SOLER).

2.1.- Objetivos y mensajes

En este apartado se pondra de manifiesto la misién del servicio, entendida como qué
necesidades del mercado pretende cubrir; asi como definir el perfil del cliente o
usuario al que va destinado.

En este apartado se pondra de manifiesto la misién del servicio, entendida como qué
necesidades del mercado pretende cubrir; asi como definir el perfil del cliente o
usuario al que va destinado.

2.1.1.- Objetivo primario y posibles objetivos secundarios del servicio

El objetivo primario del servicio es la venta y promocion on-line del servicio de
elaboracion de presentaciones multimedia destinadas a satisfacer las necesidades del
mercado, ya bien sean grupos que desean homenajear a una persona en su retiro
laboral, cambio de empresa, etc. o bien siendo su destino el uso particular en forma
de regalo de una persona o grupo reducido de personas. De forma que en el producto
final quede reflejado los aspectos mas significativos de su vida o de un acontecimiento
en particular como por ejemplo un viaje.

También se considera como objetivo primario la fidelizacion de los clientes como base
potencial de futuras solicitudes de servicio.

Como objetivo secundario se establece la recogida de datos e informacion que sirva
de base para promover un futuro crecimiento de forma que la expansién se pueda
enfocar a las areas geograficas, clases sociales, sectores econdémicos,... de mayor
interés.

También englobado en este objetivo secundario interesa recoger el grado de
satisfaccion del cliente final para correcciones o adaptaciones futuras

Puntuacion: 0,5

2.1.2.-Objetivo primario y posibles objetivos secun darios del cliente.

El objetivo primario de nuestro cliente es vender y promocionar el servicio a traves de
la web con la consiguiente generacién de beneficios econdmicos. Se pretende
garantizar la rentabilidad del producto cubriendo los gastos fijos y variables,
promoviendo el aumento de las ventas consiguiendo nuevos clientes sin olvidar la
fidelizacion de los que se vayan obteniendo.

Como objetivo secundario y no por ello menos importante pero si desfasado
cronolégicamente la recogida de datos utiles para una mejora continua basada en la
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recogida de datos sobre la satisfaccion del cliente objetivo primario tanto como el
secundario.

En el caso del cliente objetivo primario se requiere obtener informacién sobre agilidad,
eficiencia y grado de satisfaccion del servicio y de ambos publicos objetivos se desea
obtener el grado de satisfaccidén sobre del producto final.

2.1.3.- Descripcion del usuario tipo o publico obje tivo.

El usuario tipo del servicio es una persona adulta mayoritariamente entre 45 y 60 afos,
sin distincion de género, que disponga de PC doméstico con una conexion a Internet
via ADSL de minimo 256 kbps de bajada de datos para que el funcionamiento sea
optimo evitando esperas demasiado largas en la carga de cada pagina.

Se debe considerar que el usuario con una baja experiencia en el uso de la informatica
y en la red, por lo cual es importante disefiar una interfaz sencilla, visual y de facil
manejo que sirva como guia a traves del proceso.

Se considera como publico primario la persona o grupo que contrata el servicio, o sea,
aquel que hace el regalo o promueve el homenaje.

Desde grupos que quieren homenajear a un empleado que se jubila, familiares que
celebran el aniversario de uno de los componentes, despedidas se utilizaria en fiestas
o bien a nivel individual (recordatorios-regalo)

Aunque el publico objetivo, serian personas mayores que deseen disponer de este
servicio. Ampliamos el abanico con los familiares de estas personas que quieran
regalar el producto a sus mayores.

Siendo el publico objetivo secundario la persona o grupo homenajeado, siendo
importante que reste satisfecho.

El servicio se utilizara en PC patrticular.

En una primera implantacion se establece que el servicio se proporcione en la zona de
Catalunya como ambito geografico principal, sin perder de vista una futura expansion a
otras comunidades. Se prevé una expansion por comunidades autbnomas dadas las
diferentes idiosincrasias de cada region y en estas presentaciones el punto de vista
socio-cultural y el sentido del humor presenta variaciones.

2.1.4.- Puntos de interés del servicio para el publ ico objetivo (primario y
secundario.

Los puntos de interés del servicio que se propone para el publico al que se destina
radican en que al que llegar a una cierta edad, la persona tiene tendencia a
recapitular, todo lo que le ha acontecido en la vida, posee fotos, videos y recuerdos,
gue de alguna manera podrian ser plasmados en un DVD emotivo, al que pueda
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acceder siempre que lo desee y es en ese punto donde se requiere un Servicio
profesional que aglutine el material disponible de una forma experta.

Dicha necesidad de recapitulacion puede partir del pablico objetivo primario via el
homenaje o regalo a una persona o grupo; o incluso puede partir del publico objetivo
secundario, que quiere auto recapitular.

Basado en dicha necesidad surge el interés del publico de poder obtener un producto
de calidad pero el acceso a los profesionales que pueden llevarlo a cabo no es facil ni
en este momento esta extendida dicha posibilidad.

Por lo tanto, ante el interés de un producto basado en la creatividad y basandose en
una dificultad de encontrar facilmente a los profesionales adecuados se quiere
disponer de un servicio establecido en la red que facilite tanto el punto de encuentro
como que a través de una via de facil manejo se puedan establecer los requerimientos
gue conlleven un producto satisfactorio.

Se pretende satisfacer las necesidades del usuario de una manera facil y sencilla para
éste y con un minimo de molestias.

A través del servicio también se pretende dar un servicio personalizado tal como
requiere el caso, a través de una interfaz altamente interactiva.

Un punto de interés adicional en que convergeran de seguro los requerimientos del
usuario es disponer de una forma de pago cémoda y fiable.

También es, de buen seguro, interés del usuario poder dirigir o escoger el nivel del
producto que desea sin, por supuesto, perder de vista el coste debera satisfacer. Y
esa vinculacion evitara la sensacion de obtener un producto por debajo de sus deseos
y evitando también la sorpresa del coste final, lo cual es habitual en establecimiento
de reportajes fotograficos.

El producto final también requiere otro punto de encuentro entre el cliente que
contrata el servicio y el servicio en si. Se trata de la necesidad de identificar los puntos
emotivos a resaltar con el fin de obtener una optimizacién del producto final, desde el
punto de vista de personalizacion.

Puntuacion: 0,5

2.1.5.- Principales mensajes que el producto busca transmitir y mensaje clave
(elemento central).

Los principales mensajes a transmitir en la web irdn ligados a la imagen de la
empresa y relacionados con la:

Facilidad de uso de la interfaz

Seguridad en la transaccion econémica

Profesionalidad del equipo, que asegura un producto de calidad
Creatividad, que asegura una aceptacion y satisfaccion del destinatario
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Formalidad en servicio en cuanto a cumplimiento de plazos
Existencia de servicio post-venta

Son posibles mensajes clave:

Una idea original para un regalo que le agradeceran

No piense mas, nosotros crearemos un producto a medida.

Haga revivir emociones a sus alegados sin sorpresas desagradables
para Vd.

A Vd., que ha visto presentaciones y no le ha convencido ver una
imagen tras otra, le ofrecemos la posibilidad de regalar un producto que
marcara diferencia

Olvide las corbatas, relojes, poemas,... regale emociones que perduran
y para Vd. la satisfaccion de comprobar que ha sabido elegir un
producto profesional.

Vea como la facilidad, seguridad, creatividad para Vd. se convierten en
un regalo apreciado para la persona a homenajear

Rendir homenaje no debe significar una batalla para Vvd.

¢,Desea hacer revivir un periodo de su vida, un acontecimiento, ...?
Permitase el lujo de hacerlo sin ningun tipo de sobresalto.

No podemos hacerle vivir de nuevo la agradable experiencia, pero
casi...

Multimedia a medida.

2.1.6.- Estrategias
Seran motivo de interés especial la estrategia de precios y la de distribucion.

Con respecto a la estrategia de precios, ésta se basara en ofrecer el servicio
resultando un producto final con un precio que debera tener en cuenta:

Se esta ofreciendo un intangible por lo cual la valoraciéon por parte del
usuario es dificil. Los parametros que podrian evaluarlo dependen de la
creatividad, seriedad, originalidad y ademas se puede considerar cada
producto resultante como algo personalizado.

Siempre se deben cubrir como minimo los gastos fijos y los variables
aun en el caso de posibles promociones.

Se evitara el lanzamiento del producto a un precio reducido para que se
asocie a una baja calidad.

Se partird de un servicio de coste econdmico como base pero a medida
que se establezca el nivel a eleccion del usuario lo cual conlleva a una
personalizacién y esta exclusividad aleja al producto de la posible
comparacion con otro producto que pudiera catalogarse como similar.

El producto resultante de nivel econdmico estara en consonancia con lo
gue podemos denominar precio asequible por un grupo de 6 personas
gue como primera aproximacion puede rondar los 200 euros.
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La forma de distribucion es bidireccional por una parte el posible envio del usuario del
material (fotos, peliculas, etc.) que servira como base vy la devolucién de dicho
material y el producto final.

Se optara por servicio de mensajeros.

El transporte y la distribucion deberan estar asegurados por una compariia de seguros
solvente, que de confianza al cliente.

El sistema de venta es directo, siendo el sistema de cobro por tarjeta de crédito, o
trasferencia bancaria.

Es muy recomendable desarrollar una imagen corporativa nueva desde cero que
identifigue la marca, concretando tanto el logotipo como unos colores como las
tipografias de forma que sean vistosos y facilmente reconocibles.

Ello es mucho mas necesario por la forma de promocidon que se expondra
seguidamente.

2.2.- Promocion del producto

2.2.1.- Tipo de promocion y acciones.

Se procede a enumerar los y medios que utilizaremos para comunicarnos con nuestro
publico objetivo y lograr persuadirlo.

Tal como se ha mencionado hemos de atraer a nuevos clientes potenciales sin olvidar
la consolidacion de los ya conseguidos.

Las promociones a utilizar para que el publico tenga conocimiento de este servicio a
través de la web son:

Tipo promocion Frecuencia Comentarios

Mailings En fechas especiales: |Ademés de promocionarlo
dia del padre, Navidad, |en el area a tal efecto en la

etc. propia web
Articulos y anuncios en revistas del Mensual Haciendo mencion de ello
sector informatico en la propia web. Colgando
copia del articulo, valla,
horario transmision,

localizacién
Reduccion del precio si un cliente Mensual Ademas de promocionarlo
conquistado presenta a un nuevo en el area a tal efecto en la

cliente. propia web
Concursos y sorteos de caracter Opcidn al sorteo por Ademas de promocionarlo
mensual compra y dependiendo de | en el area a tal efecto en la

la cifra facturada propia web
Cupones o vales de descuento para En cada compra Ademas de promocionarlo
futuras compras en el area a tal efecto en la
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Tipo promocion

Frecuencia

Comentarios

propia web

Obsequios gratuitos con la compra de
un producto, incluyendo algunas
copias del producto final para ser
repartidos en el acontecimiento de
homenaje. En ellos se incluira la
presentacion pertinente de la
empresa.

En cada compra

Ademas de promocionarlo
en el area a tal efecto en la
propia web

P&ginas amarillas

Renovacién anual

Radio, manteniendo una cufia
radiofonica en radios que emitan en
el &rea geografica objetivo

Mantener una cufia en
una radio una semana al
mes. Mas intensivo
durante el lanzamiento
lanzamiento y alrededor
de las fechas sefialadas
(Navidad, dia padre, dia
de la madre,...).

Haciendo mencién de ello
en la propia web. Colgando

copia del articulo, valla,
horario transmision,
localizacion ...

Prensa local Anuncio cada domingo en | Haciendo mencion de ello
un periodico local. Ir en la propia web. Colgando
rotando la publicacion en | copia del articulo, valla,
el &rea objetiva. Mas horario transmision,
intensivo durante el localizacién ...
lanzamiento y alrededor
de las fechas sefaladas
(Navidad, dia padre, dia
de la madre, ...)
Buzoneo En el lanzamiento.

Autobuses y enlaces de trenes y
metro. Vallas, paradas. Y en el caso
de autobuses sobre el propio
autobus.

Cada 6 meses y una
duracion de un mes.
Evitando meses de Julio y
Agosto.

Haciendo mencion de ello
en la propia web. Colgando

copia del articulo, valla,
horario transmision,
localizacion ...

Tablones de anuncio en empresas y

Los mas constantemente

Seleccionando poligonos o

distintos centros de trabajo posible. areas objetivo.
Publicidad de prensa gratuita Mantener de forma Haciendo mencion de ello
constante en la propia web. Colgando

copia del articulo, valla,
horario transmision,
localizacion ...

Tablones de anuncio en asociaciones
deportivas

Los mas constantemente
posible

Habra que establecer un control de efectividad de los medios utilizados de forma que
se pregunte al cliente como ha conocido el servicio y de esta forma ir eliminado
paulatinamente los que no son interesantes y potenciar los mas efectivos.

Ademas, hay que resaltar que una parte muy importante para el crecimiento es la
difusién “boca oreja” o sea, que hay que forzar que los “espectadores” hagan el
comentario: “Estd muy bien. ¢Quién lo ha hecho?” y sobre todo no perder la
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oportunidad de “respuesta’. O sea, que no sélo lo lean en los créditos y se olviden sino
que hay que pensar un modo para que al salir de la presentacion lleven en su bolsillo
la “publicidad extensiva”.

Par a tal efecto se recomienda (haciendo especial inciso aunque se haya mencionado
anteriormente):
las copias de la presentacion para los asistentes sea de regalo (Son
copias de CD 6 DVD, no es un alto coste). Se aconseja 10 por pedido
en los grupos y 2 por pedido en el caso de pedido individual.
deban entrar en Internet para darse de alta (aqui ya se necesita una
pro-actividad del cliente que no siempre se dispone) para recibir un
regalo si nos deja la referencia de algun cliente potencial

En una primera fase de arranque de duracion anual y centralizada especialmente en
las zonas mas pobladas de Catalunya para aprovechar un efecto del factor de escala
de las promociones.

Tras el primer afio y conseguida cierta estabilidad, se deberd empezar el estudio de
expansién a otras regiones vista la informacién y la experiencia escogida. En una
primera aproximacion se establece que dicha expansion podria tener lugar durante el
tercer ejercicio.

La decision de la zona a expandirse podra tomarse con los datos en mano viendo si el
resultado de la primera promocién al analizar en qué sectores sociales y en qué areas
ha tenido mas éxito.

En este punto hay acciones promocionales que son muy caras para el tipo de negocio que estéis
planteando, por lo menos en un primer momento. Puntuacién: 0,75. Pero +0,25 por el apartado de
estrategia.

Total: 3,9 (de 4)



Grupo 3

3.- Area técnica

(Desarrollado por ISAIAS HERRERO).

3.1.- Especificaciones técnicas del producto

Entorno de desarrollo del proyecto:

-Cada profesional encargado de un area puede elegir la plataforma con la que
se sienta mas comodo trabajando. Pudiendo ser Windows, Mac o Linux. El
integrador solicitara a cada miembro los archivos necesarios en el formato
adecuado y compatible para poder implementarlos en el proyecto.

-Software:

Macromedia Dreamweaver y Macromedia Fireworks: Para la realizacion de la
pagina.

Macromedia Flash: Para crear las animaciones.

Adobe Premiere: Para realizar algun archivo de video de ejemplo, de bajo peso
0 a reproducir en streaming.

Software de correo electronico.

Software para la transferencia de datos via FTP.

Software de tratamiento de texto.

Codecs actualizados de audio y video.

Software de gestion de proyectos: Microsoft Project y Excel. Para la gestion y
coordinacion del proyecto.

-Lenguajes de programacion:

HTML o DHTML, JavaScript, Actionscript, para la creacién de la pag. web y
ASP o PHP para la gestion de bases de datos.

-Hardware:

Cada profesional dispondra de un PC, con los requisitos minimos para operar
con el software adecuado al area que desarrolle y conexion a Internet de banda
ancha.

Segun las areas de desarrollo se precisara de:

Escaner, tarjeta capturadota de video, grabadora DVD, tarjeta de sonido,
altavoces, reproductor de VHS, reproductor DVD, monitor de TV.

A nivel individual, ningun problema en la utilizacion de cualquier tipo de sistema operativo, pero
si tenemos en cuenta la plataforma donde se debe montar la aplicacion no es aconsejable
mezclar diferentes tipos de bases de datos y lenguajes de conexion con las mismas. Ademas de
que la arquitectura de servidor no esta especificada.

Tipo de ficheros electrénicos a integrar en el interactivo o aplicacion:

Archivos web: html, xml, js, asp, php.
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Archivos de imagen: gif, jpeg, png.
Animaciones: swf.

Archivos de video: mov, rm, mpeg, avi.
Archivos de audio: mp3, wav.

Requisitos del sistema usuario y del servidor:

PC con los siguientes requisitos minimos:

Procesador 266 Mhz.

64 Mb de memoria RAM.

Tarjeta de sonido.

Conexion a Internet.

Software: Navegador de Internet, gestion de correo electrénico, reproductor de
video y audio, Plug-ins instalados: (flash-player y reproductores de streaming:
Quicktime, RealPlayer).

Se contrataran los servicios de un servidor web HTTP Apache, para el
alojamiento de la pagina web presentacion.

Nivel de interactividad del producto:

Nivel de interactividad funcional. Centrada en la interaccion del usuario en el
proceso de consecucion del objetivo. (Contratar el producto) Para ello el
feedback entre el usuario y el sistema es continuo a lo largo de todo el proceso.

Mantenimiento del producto o servicio:

-Mantenimiento diario por parte del profesional seleccionado para revisar el
correo electronico, gestionar los formularios rellenados informaticamente, dirigir
las demandas de solicitud del producto al area correspondiente.

-Mantenimiento mensual del site: Actualizar imagenes, textos, links y archivos
de video.

Equipo de produccion con el que se contara:

-Director técnico.

-Arquitecto de la informacion/Especialista en contenidos.

-Disefiador gréfico/ Especialista en medias/ Integrador/ Programador (Graduado
Multimedia).

-Publicitario.

-Administrador.

Contenidos:

Se crearan todos los contenidos para la realizaciéon del proyecto, interfaces,
titulaciones, animaciones, imagenes, efectos de video y audio, scripts de
programaciéon html, formularios.

También se implementaran a la pagina web algunos videos de ejemplo,
(convenientemente tratados para reducir su peso), proporcionados por la
empresa que realiza el proyecto final DVD.
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Los contenidos seran adecuados al medio interactivo de la manera mas creativa
para conseguir seducir y satisfacer al cliente que solicita los servicios.

La preparacion del interactivo para adecuarlo a las acciones promocionales
online consistird en una clara exposicion de los objetivos y caracteristicas del
producto en la pagina web presentacion y algunos archivos de ejemplo de
presentaciones estandarizadas hospedadas en el servidor que el cliente puede
bajarse o visualizar en streaming.

En este punto encuentro a faltar todo el tema de las metatags para que vuestra pagina sea
correctamente indexada por los motores de blsqueda. Ademas habria que hacer una optimizacién de la
misma si decidierais hacer posicionamiento en buscadores, pero como esta accion no la habéis
contemplado en la promocion no resta puntuacién, sélo la comento por su efectividad y bajo coste.

Puntuacion : 3,5
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4.- Presentacion de la informacion

(Desarrollado por MARIA IVANOVA).

4.1.- Contenidos

Se trata de comunicar al usuario, un mensaje de optimismo que le proporcione
seguridad en la eleccion de este producto.

Un mensaje de optimismo no da seguridad, la seguridad la da la fiabilidad, profesionalidad,
funcionalidad... El mensaje de optimismo invita a la compra del servicio.

El tono de la redaccién ha de ser positivo, esperanzador, con simpatia y entusiasmo.
La persona que lo reciba debe sentir un vinculo de interés por la compra del producto,
y a medida que descubra la interactividad y el contenido informativo sobre el servicio

de la pagina web, el usuario se sentira cada vez mé&s comodo/a y con una
predisposicion a dejarse seducir por el disefio y las propuestas que se le ofrecen.

4.2.- Disefio y otros

Hay que crear una imagen corporativa para identificar la empresa y el
producto de la forma mas rapida y cercana posible. Se creara un logotipo que
represente la actividad de la empresa, con colores llamativos y letras de palo
seco condensadas. Debe ser un disefio moderno utilizando los conceptos
graficos actuales.

Deberemos crear un icono que nos facilite memorizar e identificar con
seguridad el producto que vendemos. Hay que ver si hara falta identificar el
producto con su propio logotipo, independientemente al de la empresa.

Mediante el disefio de la interface de la Web pretendemos transmitir al
usuario gue somos un equipo de profesionales que trabajamos en colaboracién
para ajustar los productos a las necesidades reales del consumidor, de forma
eficaz, clara y original.

Habra pautas graficas y plantillas para todas las variantes del producto que
ofertamos para facilitar la rapidez y la comodidad de la realizacién de cada
pedido, aunque siempre estaremos al servicio de las demandas del usuario.

Seleccionaremos diferentes tipos de musica , para presentar, si el usuario lo
desea, un producto con acompafiamiento musical. El cliente podra escoger la
modalidad del tipo de compresion musical: ya se trate de un MIDI o de un MP3.

Puesto que nuestra principal via de comunicacion  con los clientes sera la pagina
Web, trabajaremos el disefio de ésta, con un disefio muy elaborado, aunque el
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resultado pueda dar una sensacion de ligereza visual. Sera importante crear imagenes
y menus que faciliten la navegacion por la web.

Los colores, el tipo de letra, los fondos, las imagenes que nuestra empresa utilizara
son claros y minimalistas.

Presentaremos una muestra de los trabajos realizados a fin de facilitar al cliente una
decision sobre el tipo de producto que desea.

Maria, no me has hecho la propuesta gréfica, ni el logo ni ningtin elemento de la imagen corporativa.

Puntuacion: 1,65
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5.- Arquitectura técnica de la informacion

(Desarrollado por JOAQUIN LUQUE).

5.1.- Estructura de la informacion: Diagrama de flu jos .
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No he visto ninguna base de datos por ningun sitio. Como los procesos estan bastante bien
especificados queda claro el funcionamiento, pero recordad que las bases de datos deben aparecer en
los diagramas.
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Puntuacion: 3,8

Coherencia: 2 (puntuacion maxima) para todos. Felicidades.

Trabajo en equipo en entornos virtuales (4 puntos).

Aqui tenéis la misma puntuacion los 5.

Constancia (1 punto): 1

Proceso de comunicacion (1 punto): 1 (Aqui habéis sacado la maxima puntuacion de todos)
Toma de decisiones (1 punto): 1

Compromiso (1 punto)




