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¢Como ayuda la web
de Serye a que alguien

decida comprar?

Serye es una empresa que trata madera para que resista la intemperie.
Revisé como se presenta frente a quien tiene que decidir si le compra, y
este documento cuenta el camino: qué vi, qué idea mia tuve que

cambiar, qué quedo en pie y como se podria comprobar.

No trabajé con la empresa ni tuve sus datos internos. Todo sale de informacién publica (sitio,
redes, EMIS y prensa). Mi rastreo de redes fue superficial y sin cifras, asi que lo que propongo son

hipdtesis con una forma de probarlas.

.

sale del sitio, las redes o0 EMIS : Hipétesis sale de miy esta por probar

lo respalda un autor (por verificar)

Como leo un caso

En todos mis casos sigo el mismo orden, para no escoger la teoria antes de mirar los datos.
Primero leo el dato sin interpretarlo, después lo comparo con lo que seria esperable, luego lo
cruzo con otros datos para ver qué patrén aparece, y solo al final le pongo nombre al proceso

psicolégico, con un autor que lo respalde.

Dato: lo que veo, tal
como esté

PRI
I Lo esperable: qué Cruce: qué patrén Nombre del proceso,
—»I —>
} aparece con autor

! deberia pasar

Los cuatro pasos. El nombre del proceso llega al final, cuando los datos ya hablaron.



«Lo esperable» aqui no es un promedio medido del sector. Es lo que la teoria de compra

empresarial predice, y por e€so lo marco como hipétesis.

La empresa

Inmunizadora Serye S.A. esta en La Ceja, Antioquia. Trata madera de pino patula, y con ella

fabrica postes y mobiliario y construye proyectos que van de cabafas a viviendas. Tiene

planta propia y laboratorio. Segun EMIS, fue fundada en 1986, tiene 78 empleados y sus
ventas netas crecieron 21,37% en 2025.

Lo que lei, en tres hallazgos

Hallazgo 1: la oferta esta toda al mismo nivel

DATO

LO ESPERABLE

CRUCE

NOMBRE DEL PROCESO

El sitio ofrece postes, mobiliario, venta de madera,
laboratorio, y disefio y construccién en el mismo plano. La
experiencia aparece como «mas de 30», «mas de 40» y «tres
décadas» segun la pagina.

{ Hipétesis  Que quien llega identifique en pocos segundos cuél es

el producto principal y si la pagina es para él.

Con la experiencia dicha de tres formas aparece un patrén: la web

dice mucho y ordena poco, y el visitante tiene que hacer el trabajo
de ordenar.

Carga cognitiva: todo lo que hay que procesar a la vez en
una memoria de trabajo limitada (Sweller, 1988).



Hallazgo 2: el lenguaje es técnico y la prueba no se puede verificar

DATO

LO ESPERABLE

CRUCE

NOMBRE DEL PROCESO

El sitio usa normas NTC, NSR-10 y RETIE y se dirige sobre
todo a ingenieros y arquitectos. Dice «calidad certificada» sin
nombrar quién certifica, y nombra clientes grandes (Argos, EPM,

Coninsa) sin mostrar ningun caso.

con conocimientos distintos, asi que se esperaria contenido para

mas de un lector.

El ingeniero encuentra respuestas. Quien administra, quien

aprueba el dinero y quien filtra proveedores encuentran menos.

{ Hipstesis } No tengo datos de quién visita el sitio, asi que esto no

pasa de hipdtesis.

Centro de compra, con roles de usuario, decisor y
guardian de la informacion (Webster y Wind, 1972; Sheth, 1973), y

decisién basada en razones que se puedan justificar (Shafir,
Simonson y Tversky, 1993).

Hallazgo 3: las ventas crecen y eso no prueba nada sobre la web

DATO

LO ESPERABLE

CRUCE

NOMBRE DEL PROCESO

Ventas netas +21,37% en 2025 (EMIS). No tengo visitas,

cotizaciones ni ventas por linea.

puede vender sobre todo por relaciones comerciales y

licitaciones.

Con esos dos puntos, mi idea inicial («la pagina no genera
ventas») no se sostiene. Lo que si puedo decir es que la web

podria ayudar mas de lo que ayuda.

Aqui no apliqué ningun marco. Cuando los datos no alcanzan, el

paso que sigue es pedir datos.



Como cambiaron mis ideas

Empecé con una explicacién que sonaba bien y la revisé contra lo que habia. El mapa muestra

el camino completo, con lo que observé, lo que cambié, lo que dejé fuera y lo que quedd.

s p
Postes, mesas, perreras, laboratorio y

viviendas al mismo nivel
|

p
Experiencia dicha de tres formas: «mas de
] 30», «mas de 40», «tres décadas»

|

[ Lo que observé

-

Clientes grandes nombrados (Argos, EPM) sin

ningun caso que lo muestre
" J

[ Normas técnicas que solo domina un ingeniero

: «La web habla solo al pensamiento racional» -
i carga cognitiva, que si puedo observar

Ideas mias que : «La web no genera ventas» - sin datos de
cambié . visitas no puedo afirmarlo
: «Darles menos informacién» -> la misma
. informacién, ordenada de otra forma
Pregunta: ccomo ayuda | PSPPI
la web de Serye a ! Tienda en linea: mas productos suman la
decidir una compra? . confusién que quiero reducir
. Personalidad de marca como prioridad: este
: comprador confia méas en pruebas que en un
¢ tono :
Ideas que dejé fuera T ———— 3
: Sostenibilidad como sefal de calidez: sin
. evidencia de que lo sea
: Tratamiento quimico de la madera: no pude
: verificar la norma colombiana
2 g \
: Entrar por el problema del comprador y no por :
| el catdlogo I
1
N e e e e e e e e e e e e o
. (T T T T TS T T T T T T eI T T T e T T T m e T T 1
Lo que queds | Prueba que se pueda verificar !
N e e e e e e e J'
(T T T T T TT T YT T T T eI T T T T T eI T T T T 1
: Medir cotizaciones viables, no solo visitas :
N e e o e e e o o e — — — — ——— —————————————— -

Los recuadros verdes son datos, los grises punteados son ideas mias que cambié o dejé fuera, y los

amarillos con linea discontinua son lo que quedé como hipétesis.

Tres cambios pesaron mas que el resto.

» De «pensamiento racional» a carga cognitiva. Me apoyé al principio en la divisién entre

un pensamiento rapido y otro lento. Al contrastarla con otras fuentes vi que es una forma



popular de explicarlo y que varios de sus resultados han sido dificiles de replicar. La carga
cognitiva es mas concreta y se puede observar: cuanto esfuerzo le cuesta a alguien

entender lo que lee.
o De «la pagina no vende» a «no lo sé». Era una conclusién apresurada y la corregi.

o De «menos informacién» a «la misma, mejor ordenada». Quien compra madera para un

proyecto necesita toda la informacién, y quitarsela le quita confianza.

Quién compra y qué busca cada uno

En una compra empresarial rara vez decide una sola persona. Sheth (1973) describié que
compras, ingenieria y quienes usan el producto participan con metas distintas. Se parece a
una familia que elige un carro, donde cada quien se fija en algo diferente. A ellos se suman
quienes filtran la informacién antes de que llegue a quien decide, como una asistente que
arma una lista corta de proveedores; Webster y Wind (1972) llaman a ese papel guardian de la

informacidn, y esa persona no tiene por qué conocer las normas.

Quien aprueba el dinero suele necesitar una decision que pueda justificar ante su jefe, mas
que la mejor opcién posible (idea cercana a Shafir, Simonson y Tversky, 1993). Y si todo lo
que lee exige un esfuerzo grande, se queda con lo mas facil de entender. Simon (1971) lo

resumid asi: mucha informacion deja poca atencion.



Ingenieria y
arquitectura

Quién participa en la

Finanzas 'y
compra el administracién (quien
inmunizada aprueba)
Quien filtra
(asistente, compras)

certificados

[ Busca: normas, especificaciones y ]

[ Hoy: NTC, NSR-10 y RETIE a la vista

e ———

Podria tener: el detalle técnico a un clic,
sin perderlo

su jefe

____________________________________

| Podria tener: una explicacién simple al abrir

| cadaruta

e

Cada rol busca algo distinto. La columna «Hoy» mezcla datos (lo que se ve en el sitio) con hipdtesis

(lo que sospecho que le falta a cada rol).

El sitio si tiene capitulos: Productos, Servicios y Proyectos. El detalle es que estan

organizados segun lo que la empresa vende, y quien llega tiene que traducirlo a lo que

necesita. Mi hipétesis es que si el contenido se organiza segun el problema que el visitante

quiere resolver, y se escribe de forma que cualquiera lo entienda, mas personas llegarian

hasta el final de la decision.

La propuesta

Son cinco cambios. Ninguno quita informacion: toda sigue en el sitio, con otro orden.



1. Entrar por el
problema

[ 2. Resumen de una pagina ]

Web de Serye ordenada

por el problema del

[ 3. Prueba verificable
comprador

4. Video institucional
en respuestas cortas

5. Unacifray una
identidad

hasta que alguien los mida.

Resuelve: quien llega no sabe en segundos si la
pagina es para él

Beneficio: menos esfuerzo para saber si Serye
es lo que busca

4

| Resuelve: quien investigé no tiene qué llevarle
: a quien aprueba
~

_____________________________________

Beneficio: quien aprueba tiene un papel que
respalda su decision

Resuelve: clientes y «calidad certificada» sin
caso ni nombre

4
| Beneficio: confianza que el comprador puede
: comprobar

4
: Resuelve: una pieza larga mezcla todas las
: preguntas

Resuelve: tres versiones de la experiencia y
colores distintos en web y redes

Cada cambio con el problema que resuelve y el beneficio esperado. Los beneficios son hipdtesis

. Entrar por el problema. En la pagina principal, dos o tres rutas claras, como «Voy a

construir una vivienda» o «Necesito postes para una red». Cada ruta abre con una

explicacion en lenguaje simple, y debajo van el detalle técnico y las normas.

. Un resumen descargable de una pagina, para que quien investigd se lo lleve a quien

aprueba.

. Prueba que se pueda verificar. Videos cortos de clientes, con su permiso, y cada

certificacion con su nombre y su nimero.

4. Video institucional dividido en respuestas cortas: de dénde viene la madera, cémo se

inmuniza, cémo se prueba. Un dato pequeno me hizo dudar de mi propia idea: en TikTok

los videos de proceso tuvieron mas vistas que los de producto, pero la muestra fue muy

chica.

. Una sola cifra de experiencia y una sola identidad visual, porque hoy la web y las redes

usan colores diferentes.



La empresa podria empezar con una sola ruta, la de su proyecto mas frecuente, y medir antes

y después.

Como sabriamos si funciono

Pediria tres datos que solo tiene la empresa: las visitas por seccidn, los clics hacia WhatsApp

y el formulario, y cuantas de las conversaciones son cotizaciones viables y cuantas terminan

en compra.
interés pregunta encaja compra

fTTTTT IS f y— 1 pTTTTTE TS 1 pTTTTT IS 1
1 na 1 a 1 a 1 q q A

Visitas por [ Clics a WhatsA| [ Conversaciones 1 Cotizaciones 1 g !
; i 1—>| AP A I N 1—>! Compras I
| seccion 1 1y formulario I ; iniciadas ] | Viables 1 g ,I
N e e ! N e ! N e ) N e L

L ]

El rebote solo no - . K - - ]
sirve: que se vaya Medida principal: cotizaciones viables + conversaciones

quien no encaja es
buena sefal

La medida principal es la proporcién de cotizaciones viables sobre el total de conversaciones.

Lo que este analisis no puede decir

* No tengo ventas por linea, ni datos del sitio, ni sé quién compra hoy ni por qué canal.

e Mirastreo de redes fue superficial y sin cifras: sirve para plantear hipétesis, no para

probarlas.
* No revisé LinkedIn, YouTube ni el perfil de Google.
+ Nada de esto prueba que la web sea la causa de las ventas.

o El tratamiento quimico de la madera quedd fuera porque no verifiqué la regulacién

colombiana.

Implicacién practica. Antes de redisenar, vale mas abrir las conversaciones de
WhatsApp y las cotizaciones de un afio. Ahi estan las preguntas reales de los clientes,

que la web aun no responde, y con ellas se decide por cudl ruta empezar.

Fuentes y estado de verificacion

Con el buscador confirmé que cada obra existe y que sus datos bibliograficos coinciden. No lef

los textos originales, asi que lo que cada autor afirma sigue entre paréntesis hasta que se revise la



pagina exacta.
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Qué se confirmé

Existe, con esos datos.

Existe. Paginas y volumen
de memoria.

Existe, con esos datos.

Existe, con esos datos.

Existe el capitulo y se le
atribuye la idea de que la
informacién abundante
consume atencion.

@@ Vanessa Rojas - Conducta - Psicologia del consumidor

Pendiente (verificar a mano)

(Que describa participacion
de compras, ingenieria y
usuarios con metas distintas.)

(Que el término sea «guardian
de la informacién» o
«gatekeeper» en el original.)

(Que la definicion de carga
cognitiva coincida con cémo
la expliqué.)

(Que «justificar ante el jefe»
sea una extensidon miay no
algo que ellos digan; por eso
escribi «idea cercana a».)

(La frase textual y la pagina;
por eso la parafraseé.)



