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Resumen

En este trabajo de méster se documenta un caso practico que se ha realizado
para una empresa del sector quimico ubicada en la comunidad valenciana. El trabajo
explica las herramientas digitales que son usadas con el fin de potenciar las ventas de
un producto especifico. Se abordan tres etapas, la investigacion de mercado, la
creacion y publicacion del producto y finalmente el posicionamiento y tasas de
conversion.

En la parte de investigacion de mercado encontraremos herramientas de
tendencias y también estudios referentes al sector del producto. En la creacion del
producto describimos las funcionalidades que representa el plugin WooCommerce con
Codisto y la publicacion en canales de venta como Amazon y eBay. En el
posicionamiento tenemos objetivos de SEO y hacemos uso de herramientas que nos
permiten encontrar palabras clave para aumentar la visualizacién de nuestro producto.

Para medir los resultados y hacer un andlisis de cada una de las etapas hemos
creado un indicador que permite hacer una evaluacion del avance y de costos en
términos del margen de beneficio de cada producto (reconociendo las comisiones de
los marketplaces).

Palabras clave: comercio electronico, posicionamiento, mercado, KPI, SEO,
SEMRUSH
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Abstract

This master's thesis (TFM) documents a case study that has been carried out
for a company in the chemical sector located in the VValencian Community. The work
explains the digital tools that are used in order to boost sales of a specific product.
Three stages are addressed, the market research, the creation and publication of the
product and finally the positioning and conversion rates.

In the market research part, we will find trend tools and also studies related to
the product's sector. In the creation of the product, we describe the functionalities
represented by the WooCommerce’s plugin with Codisto and the publication in sales
channels such as Amazon and eBay. In the positioning we have SEO objectives and
we make use of tools that allow us to find keywords to increase the visualization of
our product.

To measure the results and make an analysis of each of the stages we have
created an indicator that allows us to evaluate the progress and costs in terms of the
profit margin of each product (recognizing the commissions of the marketplaces).

Keywords: e-commerce, positioning, marketplace, KPI, SEO, SEMRUSH.
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1. Introduccion

1.1. Contexto

En Espafia el comercio electronico (en adelante CE), se enfrenta a un escenario
de crecimiento, segun Business Insider, “Esparia es el tercer mercado en el que més
ha crecido el comercio electrénico, un 36%, sélo superada por las cifras de Argentina
y Singapur, con un 79% y un 71%, respectivamente.” (Pachon Diaz, 2020). Los
nuevos consumidores que han realizado compras por internet, es probable que
continlen con esa tendencia. Segun EI Observatorio Cetelem e-Commerce 2020 “sélo
el 2% de espafioles declara no haber comprado a través de este canal durante el
confinamiento y el 23% declara que a partir de ahora comprara mas a traves de
internet” (elEconomista, 2020).

Aunque las cifras de crecimiento son prometedoras, es necesario preguntarnos
¢Donde se produce el volumen de negocio del comercio electronico? Las
transacciones pueden darse desde Espafia con el exterior, dentro de Espafia y desde el
exterior con Espafia. Esta clasificacion previa la encontramos en la Comision Nacional
de los Mercados y la Competencia (en adelante CNMC). La CNMC es un organismo
publico independiente del gobierno y sometido al control parlamentario, uno de sus
objetivos es promover la transparencia en todos los mercados y con frecuencia publica
notas de prensa acerca del estado del CE. Para nuestro caso y contestar a nuestra
pregunta anterior, usaremos la grafica de evolucién trimestral del volumen de negocio
del comercio electronico expresada en millones de euros:
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EVOLUCION TRIMESTRAL DEL VOLUMEN DE NEGOCIO DEL COMERCIO ELECTRONICO
SEGMENTADO GEOGRAFICAMENTE (millones de euros)
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Figura 1: Evolucioén Trimestral del Volumen de Negocio del CE Segmentado Geograficamente. Fuente: CNMC,
2021.

En la figura 1, la linea azul representa las operaciones desde Espafia con el
exterior y demuestra un crecimiento pronunciado lo que indica que muchas de las
compras que se realizan son fuera del pais. La linea verde representa las operaciones
dentro de Espafia con un crecimiento moderado. Finalmente, la linea naranja
representa las operaciones desde el exterior con Espafia y lo que vemos sobre todo en
los dos trimestres del 2020 es una tendencia negativa lo que da por resultado un déficit
de 6.085 millones de euros.

Lo que confirma que, dada la coyuntura que se presenta por la situacion de la
pandemia y la adaptacion a nuevos hébitos de consumo, es pertinente creer que los
futuros escenarios del CE seguirdn siendo de crecimiento. Un dato que se mantuvo
estable en el afio 2020 con respecto al afio 2019 fue el importe medio gastado. En la
siguiente figura 2 podemos observar el aumento:
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Importe medio gastado en compras online
Datosen €

2019

Fuente: Observatorio Cetelem Ecommerce Espaiia. elEconomista

Figura 2: Importe medio gastado en compras online. Fuente: elEconomista, 2020.

Si bien, el comercio electrénico ha crecido también es adecuado diferenciar en
qué canal de ventas y por qué concepto se produjo. EI Observatorio Cetelem e-
Commerce 2020 nos muestra la siguiente la figura 3 en la que nos muestra que en los
Marketplace el concepto de mayor crecimiento fue el de las bicicletas y accesorios,
para las tiendas web (minoristas) el concepto de mayor crecimiento fue el de hogar y
finalmente en las webs de los fabricantes el inico concepto de crecimiento fue el de
gaming.

Las compras en marketplaces recuperan terreno

Datos en % [ Aumenta [l Disminuyen Igual
WEB DELA TIENDA WEB DEL FABRICANTE
CONCEPTO 2019 2019 2020 2019 2020
Electrodomésticos/tecnologia m_ 15 | 15
Méviles y accesorios 28 37 15 l i
e 2 [
Deportes 52 51 19 | 19
Bicicleta y accesorios 37 : 37 20 m
Descanso 38 38 1 21 m
= CEEEN e
Fuente: Observatorio Cetelem Ecommerce Espafia. elEconomista

Figura 3: Las compras en marketplaces recuperan terreno. Fuente: elEconomista, 2020.
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Los actores dentro del CE estan clasificados por: empresa, administracion
publicay clientes o consumidor final. Cada uno tiene unas caracteristicas particulares
que hacen que cada modelo de negocio sea diferente. Por ejemplo, la interaccidn entre
empresas es diferente a la que se da entre las administraciones publicas, al igual que
los productos y servicios que se ofrecen. La empresa Elektro3 S.C.C.L. ubicada en
Tarragona es una importadora y ofrece sus productos a empresas en Espafia, en una
muestra del modelo “empresa a empresa” (del anglicismo B2B). Mé&s adelante
entraremos en detalles de cada tipo.

Dada la creciente competencia existente entre las empresas que operan en el
mercado de la venta online y para poder conseguir captar al maximo de clientes
debemos responder a varias preguntas que permitan dar contexto al entorno de
mercado y los objetivos de venta del comercio electronico son, ¢quién compra? ¢cada
cuanto compra? ¢cuénto gasta en cada compra? Es fundamental tener un perfil de
los clientes para de esa forma enfocar las estrategias de publicidad y de creacion de
contenidos.

Para comenzar a dar respuesta a las preguntas que antes hemos formulado,
utilizaremos el estudio de la empresa “Elogia”, es una agencia de marketing digital y
es quienes han elaborado el “Estudio de eCommerce 2020 y es distribuido por el [AB
Spain que es un foro que representa la industria publicitaria espafiola. En ese estudio
se crea un perfil de los compradores del CE con una base de 1079 usuarios que han
comprado. En género, encontramos una diferencia de 2%, 49% son mujeres y 51%
son hombres con una edad promedio de unos 42 afios. Estos usuarios usan 4.7 redes
sociales en promedio.

Género

49% 51%

Figura 4: Usuarios por género que participan en el CE. Fuente: IAB Spain, 2020.
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Para conocer la frecuencia de compra, revisamos el mismo estudio con la
misma base de compradores. Al mes, los usuarios hacen un promedio de compras de
3.5. El rango de edades que compra con mayor frecuencia es de 25 a 34 afos.

Compran

3.5

veces/mes

2,8

16224 25236 35244  4sass  ssazo CADORAL

afios afios afios afios afios ‘

Figura 5: Promedio de compras por rango de edades. Fuente: IAB Spain, 2020.

Para finalizar de orientar nuestro perfil del comprador que ha participado en el
comercio electronico en la Unidn Europea, procedemos a segmentar por pais. Para
ello inferimos de un informe de la OECD (del inglés, Organisation for Economic Co-
operation and Development) que en el afio 2018 fue Dinamarca el de mayor
participacion. EI de menor participacién para ese mismo afio fue Bulgaria.

2.15. Acceso a la banda ancha y participacién en el comercio electrénico en las zonas rurales y urbanas, 2018

Panel A: porcentaje de personas que han participado en el comercio electrénico, UE28

% I Zonas con alta densidad de poblacion Bl Zonas urbanizadas intermedias = Zonas poco pobladas
100 ¢

€a -

70 = =
60 H =
50 = -

N & A& Q A & N SR A Q »
FFEI T LT TP TS EFTePTLeaTeecsS

Figura 6: Participacion en el comercio electrénica UE28. Fuente: OECD, 2020.
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En el comercio electronico existen paises lideres por cada sector econémico.
Segun un informe de la OECD, titulado “Panorama del comercio electronico” muestra
el volumen de cada negocio en porcentaje por pais del afio 2017 y evidencia el
liderazgo de Espafia en la hoteleria, alimentos y bebidas.

2.2, Volumen del comercio electronico por sector, 2017
Expresado como porcentaje respecto al total del volumen de negocios

% = Minimo < Maximo W Mediana ® Media
80
0 ysa

<&
60 |

NOR IRL
50
40 AUS
AUS . AUS

a0 | AUS o IRL

]
20
10 |
0

Manufacturero Ventas al Construccion Servicios Servicios Informaciony  Transportaciony  Inmobiliario Hotelero, Ventas al
mayoreo administrativos  profesionales ~ comunicacion almacenamiento alimentos menudeo
y de apoyo y actividades y bebidas
cientificas
y técnicas

Figura 7: Volumen del comercio electrénico por sector, 2017. Fuente: OECD, 2020.

El trabajo de fin de master es un caso practico de un servicio que ofrece la
empresa Sigma ldeas S.L. y que fue desarrollado durante la época de pandemia. El
servicio busca potenciar las ventas de un producto por medio de tres etapas: analisis
de mercado del producto, definir las plataformas para su creacién y finalmente hacer
una campania de posicionamiento. Sigma Ideas S.L., es una empresa creada en el afio
2020 con la mision de replicar el modelo de negocio que se habia realizado
previamente bajo la denominacion de trabajador autbnomo desde el afio 2018, con el
nombre comercial de Suministros Ferretival. En la actualidad Sigma Ideas S.L.,
comercializa los productos en las mismas plataformas que previamente habia
realizado Suministros Ferretival, Amazon, eBay y AliExpress centralizando las
operaciones desde un WordPress con el plugin WooCommerce y Codisto. Sigma Ideas
S.L. utiliza la experiencia lograda para potenciar nuevos comercios electronicos,
aportando desde el conocimiento tecnoldgico y transfiriendo a sus clientes los
beneficios que ha conseguido de sus socios estratégicos.

15" 0
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1.2. Comercio Electrénico

Al referirnos al CE lo describimos como transacciones realizadas de forma
electronica, una definicion del CE es la que nos sugiere la Comision de las
Comunidades Europeas en el afio 1997 en la que se establecen las primeras iniciativas
del continente para fomentar el CE. La definicion es:

“El comercio electronico consiste en realizar electronicamente transacciones
comerciales. Estd basado en el tratamiento y transmisién electrénica de datos,
incluidos texto, im&genes y video. El comercio electronico comprende actividades
muy diversas, como comercio electronico de bienes y servicios, suministro en linea
de contenidos digitales, transferencia electrénica de fondos, compraventa electrénica
de acciones, conocimientos de embarque electronicos, subastas, disefios y proyectos
conjuntos, prestacion de servicios en linea (on line sourcing), contratacion publica,
comercializacion directa al consumidor y servicios posventa.” (Comision de las

Comunidades Europeas, 1997)

Las posibilidades que ofrece el CE para los individuos o empresas son diversas,
es la oportunidad de abarcar un mercado mas grande o diversificar los canales de
ventas, al igual, que mostrar los beneficios de una marca. Es un area en la que los
cambios ocurren muy répido por la masificacion de la competencia y la apertura
continua del conocimiento, eso hace que los procesos de adaptacion a esta tecnologia
deben ser igual de agil.

En la siguiente imagen (ver Figura 8) se muestran las actividades claves que
hacen parte del comercio electronico; por un lado, se encuentran los actores
involucrados que son los que establecen la oferta y la demanda de algun producto o
servicio de tipo publico o privado. Luego se definiran los puntos criticos que son las
bases del modelo de negocio, entre ellas encontramos; las politicas de distribucién o
canales de venta que puede ser una tienda virtual o un local comercial ubicado en un
centro comercial, ademas del anterior, otro punto critico es la plataforma o

16
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infraestructura tecnoldgica. Finalmente establecemos la estrategia de accion o modelo
de CE por el que generamos ingresos.

Relaciones del CE

|

ACTORES

Cliente (C)
Empresa (B)

Administracion (A)

TIPO DE RELACION ENTRE
ACTORES

B2B: Business to Business
B2C: Business to Consumer
C2C: Consumer to Consumer
C2B: Consumer to Business

A2B: Administration to
Business

B2A: Business to
Administration

A2C: Administration to
Consumer

!

PUNTOS CRITICOS DE UN
CE

1. Perfiles de Clientes
2. Canales de Venta
3. Tipo de Plataforma

4. Estrategias de Accion

- GO S )

CANALES DE VENTA DE
UN CE

. Escaparate Virtual
. Tienda Virtual
. Centros Comerciales

. Subastas

)

A\ 4

TIPO DE PLATAFORMA DE
UN CE

1. Soluciones Cloud
2. Marketplace
3. Soluciones Open Source

4. Soluciones a Medida

Lo N o g B~ o w N

v

MODELOS DE UN CE

. Suscripcion
. Publicidad

. Afiliacion

. Peer to Peer
. Freemium

. e-Commerce

. e-Learning

. Crowdfunding

Figura 8: Relaciones del CE. Fuente: Elaboracion Propia.
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A continuacion, hacemos una descripcion de algunas de las condiciones
particulares de cada tipo de relacion entre los actores del CE:

e B2B: Es un modelo que facilita los procesos relacionados a la cadena de
abastecimiento sean més agiles y disminuya costos operativos, de tal forma
que, los proveedores pueden revisar niveles de inventario y reponer
suministros.

e B2C: Es la forma en la que las empresas conectan con sus clientes finales. Es
el modelo de comercio electrénico mas conocido porque es el canal de ventas
ampliamente usado por las marcas de grandes superficies.

e C2C: Es la relacion que existe entre cliente final y cliente final para
comercializar productos o servicios. Entre la interaccion mas conocida
encontramos la compra y venta de productos de segundo uso.

e C2B: Es el cliente final el que condiciona la oferta, en la forma individual el
cliente final interacciona con calificaciones a las empresas o proponiendo un
precio objetivo, en la forma grupal es cuando se realizan compras de varios
consumidores para conseguir una reduccion en el precio de las empresas.

e AZ2B: Es la relacion entre las administraciones publicas, y las empresas. Entre
las interacciones encontramos gestiones relacionadas a temas fiscales y
tributarios, por ejemplo, el pago de impuestos, el pago de tasas, entre otras.

e B2A: Las administraciones publicas actuan de comprador de producto y/o
servicios que ofrecen las empresas, en algunas ocasiones les permite mejorar
procesos internos. Un ejemplo, lo encontramos en la adquisicion del material
de mobiliario urbano o parques infantiles que por medio del comercio
electronico con empresas pueden conseguir.

e A2C: Es la relacion que existe entre la administracion publica y sus
ciudadanos, como ejemplo estd el pago de impuestos por parte de la
ciudadania. Una particularidad es que en algunos paises los servicios de agua,
electricidad y de comunicaciones son publicos y hacen parte de este tipo de
interaccion del comercio electronico.
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Una de las plataformas del CE son los denominados “Marketplace” que segun
la definicidn del portal del Instituto de Estadistica VVasco es “un sitio web o aplicacion
mévil donde los productos o servicios son ofrecidos por maltiples empresas, mientras
que las transacciones son procesadas por el intermediario del mercado. Algunos
ejemplos son: Booking, eBay, Amazon, Amazon Business, Alibaba, Rakuten...”
(Instituto Vasco de Estadistica, s.f.). Para nuestro proyecto, hemos utilizado los
servicios de Amazon y eBay que son dos de los més grandes “marketplaces” por su
volumen de ventas, Amazon con una facturacion de 7567 millones de euros y eBay
con una facturacion de 399 millones de euros (Romera, 2020.).

Los gigantes online en Espana

Ventas en millones de euros, en 2019*
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Figura 9: Volumen de ventas de los gigantes online en Espafia. Fuente: Romera, 2020.

19



Anélisis, creacion y promocion de un producto para una plataforma e-Commerce

En el contexto europeo las ventas del CE han crecido 6% desde al afio 2010
hasta el afio 2019 y la facturacion generada por el CE ha aumentado un 7% en ese
mismo horizonte de tiempo (Eurostat, 2021). En Espafia el porcentaje de gasto por
internet fue en aumento desde el afio 2016 hasta el 2019, lo que indica que el
presupuesto de gasto de los hogares crecio de un 1.3% en el 2016 a un 2.1% en el
2019 segun cifras del INE (INE, 2020).

Porcentaje de gasto por Internet
21

15
13

2016 2017 2018 2019

Figura 10: Porcentaje de gasto por internet en Espafia. Fuente: INE, 2020

1.2.1. Términos del CE

En el lenguaje del comercio electrénico encontramos varios anglicismos, dado
que, algunas de las fuentes, servicios y productos relacionados al tema han sido
creados en Estados Unidos; De ahi que su uso se hubiese normalizado en el espafiol.
Algunos de los términos mas comunes son: (Shopify, 2016) (irudigital, 2020).

Dropshipping: La tienda online funciona de intermediario entre el proveedor y
el cliente, lo que beneficia al vendedor al eliminar el inventario fisico.

e Cross Selling: Se refiere a la venta de articulos relacionados con su primera
compra. Un ejemplo de “Cross Selling” es las MicroSD que se ofrecen con
casi todos los articulos electrénicos que lo requieren.

e Content Management System (CMS): Son sistemas de gestion de contenidos
que facilitan a los usuarios el disefio y el desarrollo de la web, entre los cuales

encontramos WordPress, PrestaShop, Shopify, entre otros.

e SEM: del inglés, Search Engine Marketing. Son campafias de publicidad pagas
para potenciar el posicionamiento de una pagina web en un buscador.
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SEO: del inglées, Search Engine Optimization. Son acciones relacionadas con
la pagina web que permiten incrementar el posicionamiento en los buscadores.

Funnel: Se denomina “Funnel” al proceso de ventas que sigue un usuario
desde que inicia su navegacion en la tienda online, permite detectar puntos de
mejora para aumentar la conversion.

Gamification: Por medio de la mecanica del juego se busca que los usuarios
tengan un mayor tiempo de estancia en la web, un ejemplo lo encontramos en
los sistemas de acumulacion de puntos, insignias al cumplir algin objetivo,
entre otros.

Mailing: Estrategias de publicidad que utiliza de soporte el correo electrénico
para llegar a un determinado publico objetivo.

Engagement: Es la capacidad que tiene un producto o servicio de crear
interacciones con sus usuarios finales, una de las medidas relacionadas es la
tasa de rebote de un cliente.

Return of ad spend (ROAS): Es una medida que nos permite analizar el retorno
de la inversion publicitaria.

Growth Hacking: Es un conjunto de técnicas de mercadeo, programacion y

analisis de datos que estan enfocadas en potenciar las ventas y dar
reconocimiento a los productos y/o servicios.
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1.3. Objetivo

En este contexto, el trabajo pretende mostrar un caso practico de un producto
fabricado por la empresa QUIMICAS EYA S.L., bajo la marca registrada Logistic
Plus y que contrato los servicios de Sigma ldeas S.L., para potenciar las ventas de
algunas de sus referencias. Para nuestro caso en particular, utilizaremos el producto
agua destilada de 5 Litros.

e En la primera parte, creamos contexto con una investigacion de mercado del
producto. Definimos el “buyer persona”, analizamos a la competencia, extraemos
datos referentes al mercado del producto y se crea una estrategia de mercado.

e EIl segundo objetivo especifico es documentar las actividades relacionadas a la
creacion del producto, mostrar desde la edicién de la imagen hasta la definicion
del titulo, haciendo uso de los términos de busqueda que sugiere Amazon, por
ejemplo, “No es necesario usar palabras como "un”, "una", "y", "por", "para”,
"de", "el", "la" o "con"” (Amazon.com, Inc., 2021).

e EI tercer objetivo especifico es la campafia de posicionamiento, por medio de
herramientas, pretendemos mejorar las posiciones en las listas de busqueda que
permite desarrollar la calidad del trafico organico y potenciar ventas, usamos
conceptos de SEO (Search Engine Optimization): “Es un conjunto de técnicas que
intentan facilitar la indexacién de los buscadores de una pagina web para

conseguir un puesto lo més arriba posible en los resultados obtenidos ante una
pregunta o sentencia de busqueda.” (Arbildi Larreina, 2005).

__ Investigacion de Mercado
Creacion del Producto
Posicionamiento

Figura 11: Etapas del servicio de Sigma ldeas S.L. Fuente: Elaboracién propia.
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Para finalizar, la empresa cuenta con unos indicadores KPI’'s (Key

Performance Indicator) que nos van a permitir verificar el desempefio que hemos

conseguido en cada una de las etapas descritas previamente. Los KPI’s “brindan un
enfoque para la mejora estratégica y operativa, crean una base analitica para la toma

de decisiones y ayudan a enfocar la atencion en lo que mas importa” (Kpi.org, 2021)

1.4. Relacion asignaturas

Las siguientes asignaturas que hacen parte de la formacion del Master

Universitario en Gestion de la Informacion estan relacionadas con el desarrollo del
trabajo de fin de master. A continuacion, se explica que aporta cada una en relacién
con los objetivos:

Sociedad de la Informacion: En la asignatura desarrollamos capacidades para
crear contenido visual que estuviera enfocado en el usuario final. Las
herramientas que se usaron nos van a permitir desarrollar infografias que

muestran los KPI’s.

Gestion de Proyectos Digitales: Para la integracion de cada servicio es
necesaria una planeacion y la entrega de una propuesta con un cronograma
previamente acordado con los clientes, la asignatura nos permite utilizar
herramientas para encontrar los hitos de los proyectos en los que debemos
enfocarnos.

Digital Analytics: Es una asignatura que sirve para contextualizar métricas de
posicionamiento para las blsquedas organicas. El contenido de Digital
Analytics nos ha permitido encontrar herramientas con las que
complementamos nuestro trabajo practico y ofrecemos una mejor propuesta de
servicio a los clientes.
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1.5. Metodologia

En la primera parte de la metodologia del trabajo de fin de master haremos una
documentacién acerca del panorama del comercio electronico, de las empresas que
realizan actividades similares a la implementacidn o apertura de tiendas online para
crear un contexto del mercado actual. Otro de los aspectos tedricos a revisar son los
entregables y la alineacion del proyecto con la metodologia PMP (Project
Management Professional). Algunos de los portales y estudios de referencia en el
comercio electronico son:

e |AB Spain
e Observatorio Cetelem
e Statista

e Shopify, Global e-Commerce
e e-Commerce Institute
e e-Commerce LATAM

En la segunda parte del proyecto procedemos a documentar las etapas practicas
del servicio que hemos realizado, al mismo tiempo vamos a revisar las caracteristicas
de los recursos que hemos utilizado agrupando por los tres hitos del proyecto que son:
investigacién de mercado, creacién del producto y posicionamiento. Asimismo,
algunas de las herramientas digitales, aplicaciones web, que hemos usado son:

e WordPress 5.7.0
e WooCommerce
e Codisto

e Google Trends
o Keyword Tool

e Amazon Seller
e eBay
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1.6. Empresa

En el trabajo de fin de méster se documenta la experiencia practica que se ha
obtenido del servicio prestado por Sigma ldeas S.L. a la empresa Quimicas EYAS.L.,
ambas empresas han estado trabajando conjuntamente para potenciar las ventas de
unas referencias relacionadas con productos quimicos para el hogar.

1.6.1. Sigma lIdeas S.L.

En el afio 2018 se crea un e-commerce para la venta de productos de ferreteria
[lamado Suministros Ferretival. Después de dos afios de operaciones los
administradores detectan que un cierto nimero de sus proveedores pretendian iniciar
nuevos negocios orientados al comercio electronico, pero habia un desconocimiento
de las herramientas. La solucion que surgi6é fue Sigma Ideas S.L. que se crea para
implementar e-commerce y construir una red de socios que compartan los beneficios
logisticos y de suministros relacionados a las actividades del CE, embalaje, hosting,
cooperativas, entre otros. A la fecha, Suministros Ferretival es una plataforma que
sirve a nuestros clientes para tener una experiencia, ademas de ser referente para otros
proyectos, pero el enfoque actual son los servicios relacionados a la implementacién
de comercio electronico.

2

Figura 12: Logo de Sigma Ideas S.L.

El servicio que ofrece Sigma Ideas S.L. consiste en investigar un producto o
servicio y crear una estrategia de posicionamiento previa a su lanzamiento al comercio
electronico, a diferencia de lo que usualmente sucede, que no es otra cosa que
comercializar el producto y recolectar datos de la experiencia del cliente, las etapas
que utiliza Sigma Ideas, son las siguientes:
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Etapas
.[-

Descubrir el Mercado @ ------

Investigamos el mercado del producto o
servicio, los competidores, las palabras
claves, las valoraciones.

]

e -

------- ® Lanzamiento
Creamos y conectamos su producto con los
principales Marketplaces. Utilizamos los
resultados de la investigacion de mercado.

ﬂ-_.rL
—_—

Posicionamiento & KPI's @------ @

1

Usamos las herramientas de publicidad de :
1

los Marketplaces. Formamos KPI's para !
analizar la evolucion de las campanas. .
:

1

1

1

®

(W

#
A

=

Seguimiento
Contactamos con los clientes por medio de
formularios para mejorar la experiencia.

Figura 13: Etapas del servicio. Fuente: Elaboracién propia.
El tiempo estimado de desarrollo es de aproximadamente 15 dias, sin olvidar

que todo depende de la cantidad de productos o servicios para analizar, es de destacar

que en la etapa de seguimiento se entrega a los clientes una infografia de los resultados
obtenidos.
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1.6.2. Quimicas EYA S.L.

Informacidn de nuestro cliente-proveedor: “Somos una empresa enfocada en
obtener los mejores productos quimicos de limpieza e higiene del mercado, siempre
innovando y tratando de mejorar continuamente, afio tras afio, tratamos de ofrecer a
nuestros clientes los mejores productos que surgen en un mercado tan competitivo
como el nuestro. Nacimos en 2002, luego de la fusion de varias empresas del sector
de la distribucidén con la idea de crear una empresa joven y comunicativa, durante
estos afios, hemos ampliado nuestra cartera de productos llegando a un catalogo de
méas de 1000 referencias y con una capacidad productiva que junto con nuestros
socios nos brindan las opciones ideales para un crecimiento sostenido.” (Asfel,

2018).

=
. €

quimicas

Figura 14: Quimicas EYA S.L.

La empresa cuenta con tres lineas de productos definidas por sus respectivas
marcas: Logistic Plus, eya y Tuil. La primera marca tiene su mercado objetivo en la
hosteleria, la segunda denominada eya son productos especificos de limpieza y
finalmente con la marca Tuil se comercializan los productos de consumo masivo de
aseo para el hogar.

El producto que hemos seleccionado para analizar es el agua destilada que
corresponde a la linea de productos de Logistic Plus, si bien, ya tiene un mercado
definido por fuera del comercio electrénico (hosteleria), nuestro objetivo es validar la
hipotesis de nuevos nichos. La seleccion se ha realizado por el porcentaje de
crecimiento en volumen de ventas de los dltimos afios.
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2. Investigacion de Mercado

El objetivo de la investigacion de mercado es desarrollar una estrategia de
precios y de marca que permita potenciar las ventas en el canal de los Marketplaces,
generando para el Grupo Eya una mayor visibilidad y la posibilidad de descubrir
nuevos nichos de clientes. Para el analisis extraemos datos de productos similares
creados en Amazon, eBay, AliExpress y tiendas online.

Ahora bien, para desarrollar las etapas del proyecto, uno de los aspectos
fundamentales es la definicién del precio del producto y, para ello, debemos definir
un precio y conocer el valor que perciben nuestros clientes del producto que
ofrecemos, las caracteristicas que lo hacen diferente, el segmento de mercado, entre
otras variables que afectan directamente la fijacion de un precio, , para lo anterior,
debemos de tener en cuenta que la fijacion de precios es una agrupacién de pardmetros
que transforma el concepto de valor en un resultado numérico. (Abad, 2007). Sin
embargo, por politica del grupo eya la fijacion del precio consiste en el costo de
fabricacion méas un porcentaje de beneficio. El objetivo de la compafiia es potenciar
las ventas por volumen, por ende, los margenes netos son inferiores al 30% por
producto.

El modelo de las 7Ps, que en 1981 se plantea la mezcla del mercado tradicional
y fue postulada por Bernard H. Booms y Mary J. Bitner. Tiempo después el profesor
Jerome McCarthy extendio esa teoria y es lo que conocemos actualmente por 7Ps, su
objetivo era introducir nuevos conceptos en el area de la mercadotecnia en el sector
de los servicios (Van Vliet, 2011). A la fecha es un modelo ampliamente conocido y
utilizado. En nuestro caso lo usaremos para enfocar la recoleccion de datos, en la que
hemos definido por medio del marketing mixto y sus 7Ps las variables que debemos
priorizar: producto, plaza, promocién, precio, personas, procesos y posicionamiento.
Luego revisamos los datos y los clasificamos entre cuantitativos y cualitativos para
finalmente comparar entre ellos y obtener una mejor compresion de las oportunidades
del producto.
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PRECIO

PRODUCTO PROMOCION
MERCADO
EVIDENCIA DISTRIBUCION
FiSICA
PROCESO GENTE

Figura 15: 7Ps de marketing mixto. Fuente: Debitoor, s.f.

2.1. Analisis Cuantitativo

En el andlisis cuantitativo extraemos datos relacionados al producto y el
productor en donde seleccionamos las variables globales de precio-transporte,
cantidad-litros, euro-litro, numero-valoracion y plazo-entrega. Las fuentes de
informacidn son ebay.com, amazon.es, aliexpress.com y las tiendas online de algunas
de las marcas relacionadas. Al ser agua destilada el producto seleccionado, la
comparacion con sus competidores la haremos en funcién de la capacidad de
almacenamiento en litros. A continuacion, detallamos cada una de las variables.

e Precio-transporte: Es el precio neto del producto con el transporte incluido, la
percepcion del cliente es por el pago total, desde que compra el producto hasta
que llega a su destino, por esa razén no se discrimina el transporte del precio
del producto.

e Cantidad-litros: Es la cantidad de litros que contiene cada producto.
e Euro-litro: Es el precio por cada litro, construimos esta variable dividiendo el
precio-transporte por la cantidad-litros con el objetivo de tener una relacion

entre cada una de las aguas destiladas.

e Numero-valoracion: Son la cantidad de comentarios y/o valoraciones que tiene
cada producto en cada una de sus plataformas.
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e Plazo-entrega: Es el tiempo de entrega asociado al producto.

En la siguiente tabla encontramos datos de tipo numérico, relacionados con su
respectiva fuente. En el anélisis mixto cruzaremos los datos cuantitativos con los
cualitativos para concluir con propuestas comerciales para el producto de agua
destilada. Es de recordar que, el producto fue elegido por la empresa grupo eya al ser

uno de los de mayor volumen en ventas. El total de filas para los datos cuantitativos

fue de 19.

ID| marketplace | precio-transporte | cantidad-litros | euro-litro | numero-valoracion | plazo-entrega
1| AMAZON 17.13 € 5 343€ 1577 2 DIAS
2 | AMAZON 13.99 € 5 2.80€ 1298 5DIAS
3| AMAZON 8.98 € 5 1.80 € 253 1DIA
4 | AMAZON 35.40€ 25 1.42 € 15 1DIA
5| AMAZON 14.50 € 5 290 € 982 15 DIAS
6 | AMAZON 10.16 € 2 5.08 € 167 1DIA
8 | AMAZON 14.80 € 5 2.96 € 148 5DIAS
9 | AMAZON 2450 € 30 0.82€ 149 15 DIAS

10 | AMAZON 10.44 € 5 2.09€ 10 10 DIAS

11 | AMAZON 2048 € 10 295¢€ 17 10 DIAS

12 | eBay 14.95 € 5 2.99€ 0 5DIAS

13 | eBay 7.60 € 5 1.52¢€ 0 15 DIAS

14 | eBay 7.64 € 2 3.82€ 0 5DIAS

15 | Tienda Online 19.11 € 5 3.82¢€ 0 -

16 | Tienda Online 9.40¢€ 5 1.88 € 0 2 DIAS

17 | Tienda Online 20.41¢€ 5 4.08 € 0 2 DIAS

18 | Tienda Online 8.19€ 5 1.64 € 0 2 DIAS

19 | Tienda Online 10.22 € 15 0.68 € 0 2 DIAS

Tabla 1: Datos cuantitativos de la competencia. Fuente: Elaboracién propia.

Las tablas 1 y 2 estan conectada por la columna ID, lo que permite
posteriormente hacer el analisis mixto. El precio maximo euro-litro es de 5.08€ y el

minimo es de 0.68€, el promedio es de 2.59€. el tiempo de entrega maximo es de 15
dias y el minimo es de 1 dia, el promedio es de 6 dias (aproximando al entero mas
cercano de 5.56 con 18 datos).
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2.2. Analisis Cualitativo

En el anélisis cualitativo extraemos datos relacionados al producto y el

productor en donde seleccionamos las variables, marketplace, nombre-producto,
nombre-empresa, ubicacion-empresa, texto-negativo y causa. Las fuentes de
informacidn son ebay.com, amazon.es, aliexpress.com y las tiendas online de algunas
de las marcas. A continuacion, detallamos cada una de las variables.

Marketplace: El origen de donde hemos extraido el dato.

Nombre-producto: Identificamos en el texto la estructura de la creacion del
producto.

Nombre-empresa: Identificar los proveedores.

Ubicacion-empresa: Ubicacion de los proveedores.

Texto-negativo: Comentarios de los clientes que han adquirido los productos.
Nos va a permitir conocer las debilidades de la competencia.

Causa: Clasificamos el texto-negativo en causas que nos permiten agrupar los
principales problemas de cada producto y/o proveedor. Las causas son,
producto defectuoso, precio elevado, pésimo embalaje y no cumple
caracteristicas.

La siguiente tabla es una muestra de los datos recolectados para hacer el analisis

cualitativo:
ID causa marketplace | nombre-producto nombre-empresa Rhce s
empresa
ADAMOL 1896 | ADAMOL
1 PRODUCTO AMAZON 51635139 Agua | Mineraldlhandelsges.m.b.H | AUSTRIA
DEFECTUOSO .
Destilada 5 | .
ADAMOL 1896 | ADAMOL
1 PRODUCTO AMAZON 51635139 Agua | Mineral6lhandelsges.m.b.H | AUSTRIA
DEFECTUQOSO .
Destilada 5 | .
ADAMOL 1896 | ADAMOL
1| PRECIO ELEVADO AMAZON 51635139 Agua | Mineraldlhandelsges.m.b.H | AUSTRIA
Destilada 5 |
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ubicacion-
ID causa marketplace | nombre-producto nombre-empresa empresa
ADAMOL 1896 | ADAMOL
1| PRECIO ELEVADO AMAZON 51635139 Agua | Mineral6lhandelsges.m.b.H | AUSTRIA
Destilada 5 | .
ADAMOL 1896 | ADAMOL
1| PRECIO ELEVADO AMAZON 51635139 Agua | Mineral6lhandelsges.m.b.H | AUSTRIA
Destilada 5 | .
REPSOL Agua | Repsol Lubricantes Y
2| PESIMO EMBALAJE | AMAZON Destilada, 5L Especialidades )
REPSOL Agua | Repsol Lubricantes Y
2| PESIMO EMBALAJE | AMAZON Destilada, 5L Especialidades )
REPSOL Agua | Repsol Lubricantes Y )
2| PESIMO EMBALAJE | AMAZON Destilada, 5L Especialidades
PRODUCTO REPSOL Agua | Repsol Lubricantes Y
2| DEFECTUOSO AMAZON Destilada, 5L Especialidades )
NO CUMPLE REPSOL Agua | Repsol Lubricantes Y
2 CARACTERISTICAS AMAZON Destilada, 5L Especialidades )
CORA 1001 -
Agua
3| PRECIO ELEVADO AMAZON desmineralizada CO.RA. SPA ITALIA
Jerry, 5 litros
CORA 1001 -
PRODUCTO Agua
3 DEFECTUOSO AMAZON desmineralizada CO.RA. SPA ITALIA
Jerry, 5 litros
CORA 1001 -
Agua
3| PRECIO ELEVADO AMAZON desmineralizada CO.RA. SPA ITALIA
Jerry, 5 litros
CORA 1001 -
3| PRECIOELEVADO  |AMAZON |A9ud CO.RA. SPA ITALIA
desmineralizada
Jerry, 5 litros
4| NoCuMPLE AMAZON | Ervase de2s | QUIMICOS D NAVARRA
CARACTERISTICAS litros. NAVARRA ESPANA
Agua destilada. | PREPARADOS NAVARRA,
4 | PESIMO EMBALAJE | AMAZON Envase de 25 QUIMICOS DE ESPARA
litros. NAVARRA
Agua destilada. | PREPARADOS
4 | PRECIO ELEVADO AMAZON Envase de 25 QUIMICOS DE EISAF;/A\AI\QTA
litros. NAVARRA
Zentrallager
5| PRECIO ELEVADO AMAZON Agua destilada, 5 | Zentrallager -
litros.
Zentrallager
5| PESIMO EMBALAJE | AMAZON Agua destilada, 5 | Zentrallager -
litros.
Zentrallager
5| PRECIO ELEVADO AMAZON Agua destilada, 5 | Zentrallager -
litros.
Interfer
6 NO CUMPLE AMAZON Cuadrado Industrias Quimicas LEON,
CARACTERISTICAS 724055 - Agua | Cuadrado, SA ESPANA
destilada 2 I.
Interfer
6 NO CUMPLE AMAZON Cuadrado Industrias Quimicas LEON,
CARACTERISTICAS 724055 - Agua Cuadrado, SA ESPANA
destilada 2 .
Interfer
Cuadrado Industrias Quimicas LEON,
6| PESIMO EMBALAJE | AMAZON 724055 - Agua Cuadrado, SA ESPANA
destilada 2 I.
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ubicacion-
1D causa marketplace | nombre-producto nombre-empresa empresa
Mical - Agua
8 | PESIMO EMBALAJE | AMAZON destilada - Agua | Miquel Alimentacio Grup VALE[\ICIA‘
- ESPANA
desionizada -5 |
Mical - Agua
NO CUMPLE - . . . VALENCIA,
8 CARACTERISTICAS AMAZON desyla(_ja - Agua | Miquel Alimentacié Grup ESPANA
desionizada - 5 |
Mical - Agua
NO CUMPLE - . . L VALENCIA,
8 CARACTERISTICAS AMAZON desyla(_ja - Agua | Miquel Alimentacié Grup ESPANA
desionizada -5 |
Mical - Agua
NO CUMPLE - . . . VALENCIA,
8 CARACTERISTICAS AMAZON despla(_ja - Agua | Miquel Alimentacié Grup ESPANA
desionizada -5 |
Mical - Agua
NO CUMPLE - . . L VALENCIA,
8 CARACTERISTICAS AMAZON desyla(_ja - Agua | Miquel Alimentacié Grup ESPANA
desionizada - 5 |
Mical - Agua
NO CUMPLE - . . - VALENCIA,
8 CARACTERISTICAS AMAZON desplagia - Agua | Miquel Alimentaci6 Grup ESPANA
desionizada -5 |
PQS 11520206 -
Agua SEVILLA,
10 | PRECIO ELEVADO AMAZON Desmineralizada, PQS ESPANA
5 litros
PQS 11520206 -
Agua SEVILLA,
10 | PRECIO ELEVADO AMAZON Desmineralizada, PQS ESPARNA
5 litros

Tabla 2: Datos cualitativos de la competencia. Fuente: Elaboracion propia.

El objetivo del analisis cualitativo era encontrar en las valoraciones negativas
la causa que mas se repite, las valoraciones son una fuente de retroalimentacion que
permiten mejorar la oferta a los clientes. En el agua destilada la causa que mas se
repite es el precio elevado, a continuacion, en la figura 16 se observan las 4 causas:

CAUSAS DE VALORACION NEGATIVA

12

11
10 9
7
4' l
PRODUCTO
DEFECTUOSO

(o]

[e)]

>

N

PESIMO
EMBALAJE

NO CUMPLE
CARACTERISTICAS

PRECIO ELEVADO

Figura 16: Casas de valoracién negativa. Fuente: Elaboracion propia.
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Un producto defectuoso es aquel que cumpliendo con las caracteristicas y
descripciones de su etiquetado tiene problemas de calidad, un ejemplo es, un agua
destilada con un volumen de 1 litro y el contenido sea de 700ml. Mientras que los
productos que no cumplen las caracteristicas son, por ejemplo, las aguas desionizadas
que se venden por aguas destiladas.

2.2.1. Google Trends

Google Trends es una de las herramientas que permite explorar uno 0 mas
términos o temas de busqueda. Los temas agrupan varios términos. Segun volumen y
tendencias de busqueda en su buscador tendremos por resultado el interés por region,
las consultas relacionadas y los temas relacionados. Para nuestro caso hemos
seleccionado Google Trends porque su base de datos son las busquedas realizadas en
Google, que en el afio 2020 segun el portal estadistico Statista fue el mas usado. Del
total de busquedas, cerca de un 90% se hacen con Google (Fernandez, 2021).

Para nuestro caso los parametros de busqueda son los siguientes:
Ubicacién: Espafia.
Horizonte: Ultimos 5 afios.
Categoria: Todas.

Blsqueda: Web.

Los resultados han sido clasificados en Google Trends por los principales
resultados y no por su tendencia (aumento). El término consultado fue “agua
destilada”, de las figuras del 17 y 19 se evalta del 0 al 100 cada uno, los sindbnimos
que ofrece Google son productos distintos, agua desionizada o agua desmineralizada,
por ese motivo no los hemos usado en nuestra busqueda.
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La subregion en la que mas buscaron “agua destilada” fue en Navarra en los
ultimos 5 afios sequida de Cantabria, Castilla-La Mancha, Castillay Leony finalmente
el Principado de Asturias.

Subregion v ¥ <> <
1 Navarra I
2 Cantabria I
3 Castilla-La Mancha ]
4 Castillay Ledn [
5 Principado de Asturias ]

Subregiones que se muestran: 1-5de 16 >

Figura 17: Resultado por subregion de Google Trends para "agua destilada”. Fuente: Google Trends.

Los principales temas relacionados son, en primera posicién agua destilada
seguido de “agua — compuesto quimico” y “Mercadona — Compaiiia”, previamente
hemos explicado que los temas son agrupadores de términos, eso indica que el termino
agua destilada esta relacionado con el tema Mercadona gque es un agrupador.

Temas relacionados Principales v & <>

A

1 Agua destilada - Tema

2 Agua - Compuesto quimico

3 Mercadona - Compafiia

4 Bebida-Tema

5 Beber-Tema

Temas que se muestran: 1-5de 25 >

Figura 18: Resultado de temas relacionados de Google Trends para "agua destilada”. Fuente: Google Trends.
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Las principales consultas relacionadas son “que es agua destilada” en primera
posicion, seguido de “agua destilada Mercadona” y “beber agua destilada™. Este
resultado comparable con el obtenido por SEMRUSH en la figura 22.

Consultas relacionadas Principales v * <> «
1 que es agua destilada
2 agua destilada mercadona
3 beber agua destilada

4 comprar agua destilada

5 hacer agua destilada

Busquedas gue se muestran: 1-5de 16 >

Figura 19: Resultado consultas relacionadas de Google Trends para "agua destilada". Fuente: Google Trends.

2.2.2. SEMRUSH

Al igual que Google Trends, hemos utilizado la plataforma SEMRUSH para
identificar las palabras claves relacionadas al termino “agua destilada”. La
herramienta de Google nos permite identificar tendencias de bdsqueda mientras que,
con SEMRUSH obtenemos un panorama de mayor contenido. La herramienta que
utilizamos fue Keyword Magic Tool que cuenta con una base de datos para Espafia de
743 millones de palabras clave (Semrush, 2021).

El volumen global de la palabra clave “agua destilada” es de 163 mil, los tres
principales paises donde aparece son México, Brasil y Espafia. ElI volumen de la
palabra clave en Espafia es de 12 mil, el indicador de puntuacion de dificultad de cada
palabra clave (en inglés, Keyword Difficulty Score) lo vamos a visualizar con las siglas
“KD%". Este indicador va de 0 a 100 y la puntuacion se encuentra clasificada de la
siguiente forma:

e “0-14 = Muy facil. Estas son las mejores oportunidades para comenzar a
clasificar nuevas paginas web en Google lo antes posible.
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15-29 = FAcil. Estas palabras clave tienen algo de competencia, pero adn es
posible clasificarlas cuando esta comenzando.

e 30-49 = Posible. Un poco mas de competencia.

e 50-69 = Dificil. Debera tener algunos dominios de referencia ademas de su
contenido bien estructurado, atil y optimizado para poder competir aqui.

e 70-84 = Dificil. Competencia aln mas dura.

e 85-100 = Muy dificil. Las palabras clave mas dificiles para competir,

especialmente para un nuevo sitio web.” (Semrush, 2021).

Para nuestro caso, el termino obtiene una puntuacién del 35% lo que indica
“Posible” en la calificacion de SEMRUSH. Es decir, que es una palabra clave que
contiene un nivel de competencia moderado, pero su posicionamiento es posible.

Volumen Volumen global
12,1K = 163,5K
— 11 MX 60,5K
Dificultad de la palabra
l = BR 33,1K
Clave
=& A 12,1K
35% = O 12,1K
Possible = AR 9.9K
A competitive keyword to rank for. You e CL 8K
will need well-structured and unique
Otras 27,7K

content.

Figura 20: Resultado del volumen de palabras clave. Fuente: Semrush, 2021.

El costo por clic (CPC) se refiere al costo que paga un anunciante a Google por
aparecer en la pagina de resultados de su motor de busquedas (del inglés, Search
Engine Results Pages), para el término “agua destilada” es de 1.78€. La
competitividad se mide por la densidad de anunciantes que ofertan la palabra clave,
entre mas cercano a 1 se entiende un mayor nivel de competencia, para nuestro
termino su resultado es de 0.97 lo que indica un alto grado de competencia. Otro de
los resultados se refiere a los productos listados en anuncios (del inglés, Product
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Listing Ads) es de 0. Finalmente, los anuncios de las estrategias de pago por clic que
aparecen en la pagina de resultados fueron también de O.

Resultados FS Tendencia
6,6M +2

CPC Comp.

1,78 $ 0,97

PLA Anuncios

0 0

Figura 21: Resultados del nivel de competencia. Fuente: Semrush, 2021.

Las variaciones de la palabra clave son modificaciones adicionales al termino
de busqueda. El de mayor volumen es “agua destilada” y el de menor porcentaje de
KD es “agua destilada Mercadona”

Variaciones de la palabra clave

8,1 K Volumen total: 58,1K

Palabras clave Volumen KD3%
agua destilada 12,1K 35
agua destilada mercadona 29K 22 e
gue es agua destilada 1,3K 31
agua destilada formula 1,0K 39
como hacer agua destilada 880 24 @

Ver las 8065 palabras clave

Figura 22: Resultados de variaciones de las palabras clave. Fuente: Semrush, 2021.
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La pregunta con mayor volumen es “es toxica el agua destilada” y la de menor
porcentaje de KD es “cudl es la diferencia entre agua desmineralizada y agua
destilada”.

Preguntas

266 Volumen total: 740

Palabras clave WVolumen KD%
es toxica el agua destilada 70 32
cudl es la diferencia entre agua 50 8.
desmineralizada v destilada

es lo mismo agua 50 16 ®
desmineralizada que destilada

para gue sirve el agua destilada 50 18 ®
en las baterias

para gue sirve un destilador de 50 16 ®

agua

Figura 23: Resultado de las preguntas relacionadas a la palabra clave. Fuente: Semrush, 2021.

A diferencia de las variaciones, con las palabras claves relacionadas obtenemos
resultados similares a la consulta que hacemos con nuestro termino, “agua destilada”.
El de mayor volumen es “que es agua destilada” y el de menor porcentaje de KD es

“q es agua destilada”.

Palabras clave relacionadas

229 Volumen total: 28,2K

Palabras clave Volumen KD%
aigua destilada 170 31
q es agua destilada 70 28 »
ﬂgggﬂé: encuentra el agua a0 31
que es agua destilada 1,3K 31
cual es el agua destilada y a0 30

donde se consigue

Figura 24: Resultado de las palabras claves relacionadas. Fuente: Semrush, 2021.
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Aunque nuestra estrategia no es posicionar una tienda online resulta interesante
conocer los resultados organicos que aparecen en la primera pagina de busqueda de
Google para las palabras claves “agua destilada” son los siguientes:

Analisis de SERP ~6.550.000 resultados
11-20 21-30 | 31-40 | 4150 | 5160 | 61-70 | 71-80 | 81-90 | 91-100

URL

1 https://es.wikipedia.org/wiki/Agua_destilada
wikipedia.org

2 https://www.amazon.es/agua-destilada/s?k=agua+destilada
amazon.es

3 https:;//www.fundacionaquae.org/que-es-agua-destilada/
fundacionaguae.org

4 https://www.elespanol.com/como/hacer-agua-destilada-casa-paso/45...
elespanol.com

5  https:/fwww.eldiario.es/consumoclaro/cuidarse/quedamos-bueno-ma...

eldiario.es

Figura 25: Resultado del analisis de SERP. Fuente: Semrush, 2021.
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2.3. Definicion del “buyer persona”

El resultado del analisis cuantitativo y cualitativo sirve para estructurar la
oferta del producto, detectar las debilidades de la competencia para conseguir una
parte del mercado, pero aun asi resulta necesario perfilar al comprador con la
experiencia del grupo eya y las primeras ventas por medio de los marketplaces, ese
trabajo en conjunto nos permite crear un perfil abstracto de las personas interesadas
en el producto, ese perfil es al que nos referimos por “buyer persona”.

El “buyer persona” idealiza al comprador, sirve para crear estrategias de
mercadeo, ahora el objetivo es definir a nuestro comprador ideal con sus datos
sociodemograficos, para eso abordaremos los aspectos de sus antecedentes
profesionales, sus datos demograficos y sus intereses. En la tabla 3 identificamos las
preguntas que nos permiten perfilar ese “buyer persona”:

Agrupador Preguntas

¢ Qué estudios tiene?

¢Cual es tu rol en la empresa?

Antecedentes -
¢ Cuantos empleados tiene la empresa?

¢En qué sector trabaja?

¢Qué edad tiene?

Demograficos | ;Dénde vive?

¢Cual es su salario actual?

¢ Qué deporte practica?

Intereses ¢Qué medio usas para comprar tus productos?

¢ Qué hace en su tiempo libre?

Tabla 3: Preguntas para definir el “buyer persona”. Fuente: Elaboracion propia.

En una frase damos respuesta y creamos el perfil: Es una persona de ADE
relacionada con el area de compras que trabaja en una PYME con menos de 30
empleados del sector de la hosteleria. Tiene 40 afios y vive en Navarra con un salario
neto anual de 25.000€, sale a trotar en la mafana y usa el movil para comparar y
comprar sus productos, en su tiempo libre se encuentra leyendo.
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3. Creacidn de Producto

En la etapa de creacion del producto explicaremos la configuracion necesaria
para la publicacién de un producto en Amazon y eBay por medio del plugin Codisto
instalado en WordPress, a su vez expondremos los costos y comisiones que estan
asociados a la seleccion de Marketplaces que hizo Sigma Ideas S.L., eleccion que se
hizo por su volumen de ventas como se ha explicado antes.

Previamente en la figura 26 observamos los procesos que son relevantes para
dar inicio a la comercializacion del producto, cada una de esas etapas son
responsabilidad de Sigma Ideas. En resumen, se hace la contratacion de un espacio de
almacenamiento para la web y se contrata su respectivo dominio que, para nuestro
caso es, ferretival.com, luego se procede a instalar el gestor de contenidos que para
nosotros es WordPress en el que vamos a configurar en primer lugar el plugin de
WooCommerce y posteriormente el plugin de Codisto. Para finalizar publicamos los
productos en los Marketplaces.

Figura 26: Procesos de creacion de producto. Fuente: Elaboracién propia.

Algunos de los parametros gque son criticos y deben estar definidos antes de la
creacion del producto son: el costo, el precio, el método de reposicion de inventario,
el registro de la marca del producto y el codigo EAN-13 o UPC-A. Estos parametros
en su mayoria son definidos por el cliente, excepto la definicion del precio.
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3.1. Hosting + WordPress

La eleccion del hosting se hizo con la empresa SiteGround Spain S.L. ubicada
en Madrid y cuenta con un equipo de 25 personas, tal decisién consistio en la
valoracion de aspectos fundamentales como lo son; espacio de almacenamiento web
y el ancho de banda (trafico), previamente los servicios referenciados estaban
contratados con Webempresa, que limitaba el trafico y el espacio de almacenamiento
es la mitad que el nuevo proveedor Site Ground, tal migracion se realizé en el afio
2020.

GrowBig

9,99 €/mes.

-

Descuento sobre 22,99 €£/mes.

Varios sitios web
20 GB de espacio web

Indicado para ~ 25.000 visitas/mes
Trafico no medido

Figura 27: Plan GrowBig. Fuente: SiteGround Spain S.L., 2021.

En la figura 28 y 29 se muestra la fecha de creacion del sitio, la propiedad de
Sigma Ideas S.L. del hosting y del dominio ferretival.com. También la version de
WordPress en la que hemos gestionado el contenido.

ferretival.com

Plan de host na + Sitio creado: 6 Sep 2020

KIT DE HERRAMIENTAS DE WORDPRESS GESTIONAR

Figura 28: Hosting y dominio. Fuente: SiteGround Spain S.L., 2021.
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ferretival.com/

WordPress + Woo

Figura 29: Gestor de contenidos WordPress. Fuente: SiteGround Spain S.L., 2021.

3.2. WooCommerce

WooCommerce es una solucion desarrollada para WordPress que inici6 en el
afio 2008 con el nombre de WooThemes. Hoy es una herramienta open-source para el
CE. Una de las misiones méas importantes de WooCommerce es la de democratizar el
CEy que “cualquier persona pueda vender cualquier cosa.” (WooCommerce, 2021).
Hemos usado la version 5.1.0 del plugin para hacer la creacion del producto, las 13
variables de entrada que configuramos son las siguientes:

e Titulo: Logistic Plus Agua Destilada 5 Litros Caja 3 unidades

e Descripcion larga: Agua destilada desionizada indicada para planchas y
limpieza a vapor, acumuladores baterias, limpiaparabrisas, y radiadores de
vehiculos. No esta destinada a uso de farmacéuticos, como por ejemplo para
uso en laboratorio, para bafios de agua.

e Descripcion corta: Logistic Plus Agua Destilada 5 Litros Caja 3 unidades

e Categoria del producto: Hogar > Limpieza

e Marca: Logistic Plus

e Precio normal: 10,68€

e Estado del impuesto: Imponible

e Clase de impuesto: Estandar
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e SKU: 8427806000140

e Cantidad del inventario: 12

e Umbral de pocas existencias: 5

e Peso (Kg): 15

e Dimensiones (cm):

m Mm « |ogistic Plus Agua Destilada 5 Litros
m Caja 3 unidades
€10,68 SinIVA
,;s; . P ‘g/ © L2aisponibles

PayPal

[=] Tarjeta de débito o crédito

Figura 30: Producto creado en WooCommerce. Fuente: Elaboracién propia.

3.3. Codisto

Codisto fue fundada en el afio 2011 en el Estado de Nueva Gales del Sur,
Australia, y surge de un desarrollo privado para integrar la gestion de inventario, la
administracion de pedidos y productos, sincronizando en tiempo real con eBay. Solo
hasta el afio 2014 comenzaron a comercializar Codisto LINQ. Sigma Ideas S.L. paga
mensualmente el plan PRO que permite hasta 750 pedidos mensuales o 1 millon de
délares australianos por afio. Al estar ubicada la empresa en Australia los pagos
mensuales se realizan en su moneda (Codisto Channel Cloud, 2021).
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Existen otras alternativas a Codisto para realizar este tipo de integraciones con
los Marketplace, por ejemplo, Webgility aunque el control es directamente desde su
plataforma dejando a un lado la gestion del contenido por medio de WordPress.
Sellercloud es otra aplicacién similar, aunque su tipo de cobro es por pedido, ambas
empresas estan ubicadas en los Estados Unidos.

Pro

$9 g/mo nth

Up to 750 orders/month

Up to $Im ordersfyear

No Transaction Fee

Start your Free Trial

Figura 31: Plan Pro. Fuente: Codisto Channel Cloud, 2021.

Una de las soluciones que permite administrar facilmente la sincronizacidon de
los productos es la herramienta XpressGrid Multi Edit, es una utilidad de Codisto
similar al funcionamiento de una hoja de célculo, permite revisar los campos del
producto y hacer edicion sobre cada SKU (del inglés Stock-Keeping Unit) para cada

uno de los “Marketplaces”, en la siguiente imagen se muestra un ejemplo:

Dashboard Sales Catalog Customers Promotions Newsletter

CODISTOCONNECT .

T Code T Name |t Image Y Web Price

XpressGrid Multi Edit enabled: 3 products selected

hde004 16GB Memory Card E $30.00
hde005 8GB Memory Card E $20.00
Pwd0000 Angela Wrap Dress m $395.00 |
7 aws005 Ann Ankle Boot (] $47000 |

Figura 32: XpressGrid Multi Edit. Fuente: Codisto Channel Cloud, 2021.
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3.3.1. Amazon

La creacion del producto en Amazon se hace para obtener el codigo ASIN (En
inglés, Amazon Standar ldentification Number). El cdédigo ASIN es un numero
asignado a cada producto que se vende en Amazon, para nuestro caso, el codigo ASIN
nos permite relacionar cada SKU de WooCommerce con su respectivo ASIN. Ahora
bien, para crear un producto en Amazon dependemos de las siguientes variables de
entrada:

* T
Titulo -
® Casco integral de moto negro

Identificador de producto 5279173125000 _Seleccionar- ~ ]

Introduce tu identificador de producto o nimero de codigo de barras, por ejemplo, UPC, EAN o
ISBN. Situ producto no tiene un identificador estandar, puedes solicitar una exencicn. Mas
informacion

* Fabricante (2) ‘ Indisti

* Marca @ ‘ Mundo Coche ‘

Niamero de pieza del fabricante @

AR 499
AD-T££ ‘

Figura 33: Creacion de Producto en Amazon. Fuente: Amazon Inc., 2021.

Previamente, habiamos comentado acerca de la estrategia de definicion de
precio, por tanto, se hace necesario recordar que los cobros de comision de cada
Marketplace son diferentes. Esa comisién también depende de la categoria del
producto, para el producto del presente TFM, la comision es del 15.54%. EIl precio
final del producto se define con 5 variables, el costo, el margen bruto, el transporte,
la comision y el IVA. ElI margen bruto es un valor que se obtiene del andlisis
cuantitativo, es un precio de introduccion al mercado, la siguiente formula representa
la estrategia de fijacion de precio usada por la empresa Sigma Ideas S.L.

Precio SIN IVA = ((1 + Margen Bruto) * Costo) + Transporte

Ecuacion 1: Célculo de precio sin IVA. Fuente: Elaboracion propia.
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Precio CON IVA = (1 + IVA) * Precio SIN IVA

Ecuacion 2: Céalculo de precio con IVA. Fuente: Elaboracion propia.

Si revisamos la primera ecuacion, el transporte es parte del precio en todas los
Marketplace, por tal motivo no debe ser discriminado. Un costo no asociado es el de
embalaje, pues supone un porcentaje que para efectos practicos no representa una
diferencia significativa en el precio final, en cuanto al precio del transporte, son las
tarifas de la empresa CTT Express, la tarifa para un peso de 15 Kilogramos es 7.85€.
En el caso del agua destilada tenemos los siguientes datos:

Precio SIN IVA = ((1 + 211%) = 3.06€) + 7.85€ = 17.37€

Ecuacion 3: Resultado de precio sin IVA. Fuente: Elaboracion propia.

Precio CON IVA = ((1 + 21%) * 17.37€) = 21.02€

Ecuacion 4: Resultado de precio con IVA. Fuente: Elaboracion propia.

Lo que indica que el precio final del producto para la plataforma de Amazon
es de 21.02€ (transporte incluido). Todavia falta conocer el valor de la comision y el
margen neto en euros. Para encontrar la comision multiplicamos el precio con IVA
por 15.54% y obtenemos 3.27€, lo anterior nos indica que, por cada venta del
producto, Amazon obtiene un beneficio de 3.27€ que para efectos de la liquidacion
trimestral del IVA no es desgravable para el vendedor, al estar la sede fiscal de
Amazon en Luxemburgo vy, al tener que aplicarse la inversion del sujeto pasivo en la
autoliquidacion del IVA. Al final después de restar todos los impuestos, comisiones y

costos, el margen neto en euros es de 3.19€.
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KU @ 10162513 a

Una vez enviado, este campo no se puede modificar

" Tuprecioc @ | pype [ 545000

* Cantidad en stock

"
Estado .
-Seleccionar- v ﬁ

Gestion logistica
© Voy a enviar este articule yo mismao
(Despachado por el comerciante)

() Amazon envia y proporciona el servicio de atencion al cliente
(Despachado por Amazon)

Figura 34: Creacion de Producto en Amazon, Precio. Fuente: Amazon Inc., 2021.

En resumen, los datos de entrada obligatorios para la creacion del producto en
Amazon son los siguientes:

e Titulo: Logistic Plus Agua Destilada 5 Litros Caja 3 unidades.
e Identificador del producto: 8427806000140.

e Fabricante: EYA.

e Marca: EYA.

e SKU: 8427806000140.

e Tu precio: 21.02€.

e Cantidad en stock: 17.

e Estado: Nuevo.

e Gestion logistica: Despacho por el Comerciante.
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La figura 35 muestra la conexién entre WooCommerce y Amazon en relacion
al SKU, 8427806000140, tener la gestion del inventario en una plataforma, facilita la
actualizacion del stock, en otras palabras, las ventas que se hacen en los Marketplaces
descuentan del inventario en WooCommerce.

| Ei(e] Q WebPrice Q Q, Offer Status

r more rows to enable XpressGrid Multi Edit

8427806000140 Logistic Plus ... ‘ . “ "

£10.68 [Enabled | Disabled [a]

Figura 35: Herramienta XpressGrid Multi Edit con SKU. Fuente: Codisto Channel Cloud, 2021.

3.3.2. eBay

A diferencia de Amazon, en eBay no es necesario crear previamente el
producto para después enlazar con WooCommerce. Lo Unico que debemos definir es
el costo del transporte. En eBay existen dos formas de anunciar un producto: por
subasta o precio fijo, para nuestro caso, es precio fijo (eBay Inc., 2021a).

La figura 37 muestra un anuncio de precio fijo en eBay con el agua destilada,
en esa misma figura se observa la variacion del precio con respecto al de Amazon, esa
variacion es explicada por la diferencia entre las comisiones entre ambos
marketplaces. Previamente en la figura 36 es posible observar el incremento del 9%.

Q WebPrice @ Q Q Offer Status Q D Q Operator Q Input Q Rounding

Offer Info

‘os Caja 3 unid... ‘ .“,

€10.68 |Enabled Disabled | A | % increase v 9 MNone hd

Figura 36: Incremento en porcentaje en XpressGrid Multi Edit. Fuente: Codisto Channel Cloud, 2021.
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Logistic Plus Agua Destilada 5 Litros Caja 3

! ! unidades

Estado: Nuevo

' Cantidad: |1 2 disponible(s) / 2 vendidos

Precio: ]0,68 EUR

jCompralo ya!

WJUR D Afadiralacesta
STILADA
© Afadir a la lista de
seguimiento
"ty
i Se envia desde Mas de 49% Plazo de devo
Espaiia vendidos 30 dia(s

Envio: 700EUR Envio a domicilio | ver delies
Ubicacion del articulo: Massamagrell, Valencia, Espana

Realiza envios a: Espaia

Entrega: Prevista entre el Jue. 15 Jul. y el mlé. 21 jul. @

Devoluciones reembolso de 30 dias, el comprador paga los ¢
. de envio de la devolucion | Ver detailes

Pasa el puntero del raton sobre la imagen para ampliaria

a ZQuleres venderuno? Vendelo to mismo

Figura 37: Producto publicado en eBay. Fuente: eBay Inc., 2021b.

3.4. Costos y Comisiones

En el punto anterior hemos realizado el calculo para la fijacion de precio en el
que se detalla la carga impositiva tributaria y las comisiones de los Marketplace que
afectan el precio final. El siguiente esquema representa todos los costos involucrados
hasta la venta del producto.

Publicacion Comision
» Dominio (Fijo) * eBay * IVA * Anuncio (PPC)
« Hosting (Fijo) » Amazon

« Codisto (Fijo)

Figura 38: Costo y comisiones para el comercio electrénico de un producto. Fuente: Elaboracion propia.
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Publicacion: Son todos los costos hasta la publicacion del producto en
internet, generalmente son costos fijos anuales. La adquisicién de un dominio, el
hosting que se contrata para la publica de la tienda online y el médulo con el que nos
conectamos a eBay y Amazon. El mddulo tiene un costo fijo mensual.

Comisiones: la comision de los Marketplace se divide en dos, un costo fijo
mensual por la suscripcion a su servicio de venta, 39€ en Amazon y 19.95€ en eBay.
El siguiente valor son las comisiones que se pagan por cada producto, la comisiones
estan segmentadas por categorias y a cada una le corresponde una tarifa.

Impuesto: El tipo de IVA (Impuesto sobre el Valor Afladido) general espafiol
es del 21%. Ese porcentaje aplica para el transporte y el célculo del precio del
producto, tal como se muestra previamente en la ecuacién 1y 2.

Posicionamiento: El posicionamiento al que nos referimos es al de pago por
clic, son anuncios que permiten destacar al producto en el Marketplace, para el
presente TFM, nos referimos a la campana de posicionamiento de “Sponsored
Products” de Amazon Seller, la estrategia puede ser por puja dinamica o puja fija, la
puja dindmica es la probabilidad que calcula Amazon de convertir la venta, entonces
reduce la puja cuando es menos probable y la aumentar cuando tiene mayores
posibilidades, en la puja fija siempre es constante la cantidad de dinero.

El costo relacionado al embalaje no se incluye en el calculo del precio porque
el producto llega a las instalaciones de Sigma ldeas en las condiciones para ser
distribuido y el valor del empaque se encuentra en el costo del producto. Este costo
suele no ser despreciable para productos liquidos y con margenes de beneficio tan
pequefios, que como hemos mencionado, es cerca del 30%.
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4. KPI’s (Key Performance Indicator)

Para medir el desempefio del proyecto se han propuesta unos indicadores
comunes entre las dos empresas que cumpliera con dos criterios: facil interpretacion
y ser medibles en tiempo real para ajustar constantemente la estrategia de
posicionamiento y tener un mayor impacto.

En la busqueda de ambas empresas consolidar sus criterios se ha optado por
los KPI (del inglés, Key Performance Indicator), que, por definicion, “los KPI
brindan un enfoque para la mejora estratégica y operativa, crean una base analitica
para la toma de decisiones y ayudan a enfocar la atencion en lo que mas importa.”
(KPl.org, 2021). A diferencia de las métricas que son un valor que permite medir
cualquier proceso, los KPI son indicadores orientados con los objetivos, para nuestro
presente TFM, el objetivo es el posicionamiento de un producto.

Las etapas para establecer los indicadores son: establecer un objetivo claro,
resumir los criterios del indicador, recolectar los datos, formular el KPI y finalmente
comunicar a los interesados (SimpleKPl.com, 2021). En la etapa de resumir los
criterios se da respuesta a los parametros tales como la frecuencia con la que se
pretende actualizar el indicador, la forma de monitorear y lo alcanzable que debe ser.
Entonces, para medir el desempefio del posicionamiento del producto utilizaremos
tres indicadores que ofrece Amazon Seller en su mddulo de publicidad, estos son los
siguientes:

e CPC: dentro de las estrategias de mercadeo de pago por clic tenemos un
indicador que permite analizar costo de cada clic. La frecuencia de
actualizacién es cada tres dias, lo que se demora Amazon en ajustar los datos
gue generan ruido en la métrica. Es la inversion total dividida entre el total de
clics en la palabra clave.
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e ACOS: es el coste publicitario de las ventas (del inglés, advertising cost of
sales). Entre menor sea el valor méas eficiente serd la campafia de
posicionamiento, representa la inversion publicitaria sobre el total de ventas.
Su actualizacion puede tardar hasta 48 horas. Es el indicador perfecto de
Amazon Seller para medir constantemente la efectividad de las palabras claves.

e ROAS: el retorno de la inversion publicitaria (del inglés, Return On
Advertising Spend) representa las ventas totales sobre la inversion publicitaria,
es una medida de la eficiencia global de la campafia, a diferencia del ACOS se
entiende como un multiplicador y no un porcentaje. Entre mayor sea el ROAS
maés eficiente serd la campafia de posicionamiento. Su actualizacién puede
tardar hasta 48 horas.
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5. Posicionamiento

Una parte fundamental del proceso de vender un producto, es posicionar, crear
una estrategia para que el producto aparezca en los primeros lugares de bldsqueda en
internet. A esta actividad se le denomina con frecuencia, posicionamiento en
buscadores (del inglés, Search Engine Optimization). Al buscar un producto en
Amazon, eBay, AliExress o una tienda online, lo primero que hace el usuario es entrar
a la barra de busqueda y digitar el nombre de lo que necesita. Por eso la importancia
de encontrar las palabras clave, los sinénimos y las frases que nos conducen hasta ese
producto.

Una definicion de posicionamiento “...es un concepto de marketing basado en
la colocacidn por parte de las empresas de sus marcas en el imaginario colectivo de
los consumidores.” (Sanchez Galéan, 2017). Ahora, las estrategias son incrementar la
notoriedad de los productos o servicios en internet y estas técnicas no son ajenas a los
buscadores de los marketplaces, cada una con su respectivo algoritmo. Esa capacidad
que tiene Amazon, eBay y AliExpress de dar visibilidad a los productos plantea con
frecuencia desconfianza entre los competidores minoristas. En el afio 2020 una
comision europea informd a Amazon de dos investigaciones que se adelantan por
violar las normas antimonopolio, una investigacion es por utilizar informacion
comercial no publica de sus vendedores minoristas para competir directamente con
esos mismos mercados dado que Amazon es a su vez vendedor. La otra investigacion
es por tener un trato preferencial con los vendedores minoristas que usan sus servicios
de logistica (European Commission, 2020).

Al igual que en Google, en los buscadores de los marketplace encontramos las
dos diferentes estrategias de posicionamiento, el SEO y SEM (del inglés, Search
Engine Marketing). El SEO tiene por objetivo aumentar la visibilidad en buscadores
de un sitio web en internet sin necesidad de incurrir en una inversion econémica
(Eleconomista.es, 2021) EI SEM por su parte son un conjunto de estrategias que
integran anuncios pagos en publicidad online para conseguir el posicionamiento
(Rock Content, 2019). Es de resaltar que la finalidad de Google es diferente a la de un
marketplace. Mientras que en Google descubrimos contenido en los marketplace
pretendemos generar una compra o venta, la ponderacion de las variables es diferente
para cada motor de blsqueda.
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Ahora bien, para conseguir ese posicionamiento necesitamos comenzar a
definir las variables claves que conectan el contenido con su respectivo publico
objetivo. Esas variables son priorizadas por el algoritmo del buscador. Amazon no
muestra un nivel que evalue el posicionamiento de los anuncios, pero hace sugerencias
para conseguir ese objetivo por medio de manuales para vendedores de Amazon.

El nombre del algoritmo que usa Amazon para su motor de bisqueda se Illama
A9. EIl objetivo del algoritmo es priorizar la conversion, la venta de productos. El
producto que mas se venda tendra una mejor posicion con respecto a uno de menor
venta. En ese sentido, tres factores son clave: visibilidad, relevancia y conversion
(Bowman, 2021). A su vez, al no tener un conocimiento de calculo del algoritmo y no
tener un resultado, la opcion viable es trabajar con los manuales de Amazon para la
creacion de anuncios.

Finalmente, para generar un ciclo que mejore constantemente el
posicionamiento recurrimos a la estrategia “flywheel” que se traduce en una serie de
inevitables acciones positivas, lo contextualizamos con el ejemplo de la figura 39, una
mayor tasa de conversién disminuye el costo por clic, a su vez aumenta el rango de
ventas del producto lo que significa mas ventas y a su vez, mas impresiones y mas
clics. Es una cadena de acciones positivas. (Wong, 2021)

i More
Impressions clicks
More Sales/ L . Highe!-
Profit Optimized Listing Conversion
Flywheel
Higher
Ranking Lower CPC

Figura 39: Ciclo para mantener el posicionamiento “Optimized Listing Flywheel”. Fuente: Wong, 2021 .
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AliExpress por su parte tiene una herramienta gratuita que permite buscar
palabras claves y evaluar su posicionamiento por medio de 5 variables, popularidad
en busqueda, indice de blsqueda, clic por calificaciones, tasa de conversion e indice

de competitividad.

Search popularity Search Index « Click-through rate Fayment conversion rate Competitive index
19,017 88,387 34.68% 0.99% 322
5 861 22 538 29.94% 0.85% 8N

Figura 40: Variables del analisis de palabras clave. Fuente: AliExpress.

Con respecto al SEM, una forma de diferenciar los anuncios que son
patrocinados, Osea que tienen un incentivo econdémico con respecto a los que
Unicamente tienen un posicionamiento organico son las etiquetas que aparecen
después de hacer una busqueda. En la figura 41 que corresponde a los anuncios de

Amazon se aprecia la diferencia entre un producto “patrocinado” por medio de la
etiqueta con ese nombre. En la figura 42 que corresponde a los anuncios de AliExpress

se aprecia la diferencia entre un producto “anuncié” por medio de la etiqueta con ese

nombre.

o

'Hllllllllllllll_l"‘-m\ V‘z

a5 V! 00
PSS
@‘:}u{. ). ) -

,—
L - T
% " y L AGA DesmADE
\
Patrocinado @
VEVOR Destilador de Agua REPSOL Agua Destilada, 1L
Destilacion de Agua 4L de AR ARy v 1.497

Acero Inoxidable Interno con
2,00€ IVA no incluido

2,42€ IVA incluido (2,42 €/1)
90,99€ prime Entrega GRATIS lunes, 23
Envio GRATIS de agosto

Botella de coleccion

Figura 41: Anuncio SEO y SEM para la busqueda de agua destilada. Fuente: Amazon.
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ﬁd-
SINOLE

Destilador de agua pura para el ho... Maquina de agua destilada Dental,...
W Top selling in AliExpress
ey | €137,43
€ 164,01 .
Envio incluido
* 4

Envio gratis Devolucion gratis

Figura 42: Anuncio SEO y SEM para la busqueda de agua destilada. Fuente: AliExpress.

Con estos antecedentes, es importante tener una herramienta que ofrezca
sugerencias relacionadas con el posicionamiento de los productos en los marketplaces.
Previamente hemos utilizado SEMRUSH que utiliza un gran espectro de datos de todo
el internet, pero, si el objetivo es mejorar Unicamente el titulo
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5.1. Campafa de posicionamiento en Amazon

El primer paso para iniciar una campafia en Amazon es crear los productos
(anuncios) que se van a impulsar, para el presente TFM usaremos la opcion
“Sponsored Products” que nos permite retroalimentar la campafia con las palabras
claves que previamente hemos analizado.

Sponsored Products Sponsored Brands Sponsored Display

Promociona productos a los

compradores que buscan Ayuda a los compradores a descubrir Haz crecer tu negocio llegando a
activamente con palabras clave tu marca y tus productos en Amazon audiencias relevantes en Amazon y
relacionadas o visitan productos con creatividades ricas y sugerentes. otros canales de venta.

similares en Amazon.
Continuar Registra tu marca Registra tu marca

@ Explorar Sponsored Products @ Explorar Sponsored Brands @ Explorar Sponsored Display

Figura 43: Tipo de campafia para seleccionar. Fuente: Amazon Seller, 2021.

Luego debemos seleccionar entre la segmentacion automatica y la
segmentacion manual. La segmentacion manual nos da la posibilidad de seleccionar
las palabras clave y establecer el incentivo econémico para cada una, el incentivo
econdmico es lo que Amazon denomina, puja. Luego encontramos la segmentacion
automatica que, busca productos similares para usar sus palabras clave y encontrar un
mejor posicionamiento.
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Las estrategias de puja estan relacionadas con la probabilidad de conversién
de una venta, entonces el incentivo economico funciona en relacion con esa
probabilidad. Amazon permite configurar tres tipos, las pujas dindmicas que,
aumentan la puja cuando es mas probable la venta y la disminuye cuando es menor la
posibilidad de conversion. Otra estrategia es la puja dinamica que Unicamente se
enfoca en reducir el incentivo y finalmente la puja fija en la que se pierde la relacion
con la probabilidad de conversion, es un valor constante.

Segmentacion
(®) Segmentacion automatica
Segmentaremos por palabras clave y productos que sean similares al producto de tu anuncio.

- | Segmentacion manual
Elige palabras clave o productos para segmentar busquedas de compradores y establecer pujas personalizadas.

Estrategia de pujas de la campafiae

[ Pujas dinamicas: solo reducir
Reduciremos las pujas en tiempo real cuando sea menos probable que el anuncio se convierta en
una venta.

[ l | Pujas dinamicas: aumentar y reducir @&
Aumentaremos tus pujas (hasta en un 100%, como maximao) en tiempo real cuando sea mas
probable gue el anuncio se convierta en una venta y las reduciremos cuando sea menos probable
que se convierta en una venta.

{ ' Pujas fijas
Utilizaremos la puja exacta y cualquier ajuste manual que hayas establecido, y no cambiaremos
las pujas en funcion de la probabilidad de una venta.

Figura 44: Segmentacion y tipo de estrategia de la campafia. Fuente: Amazon Seller, 2021.
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El gasto de la camparia fue de 200 euros, en un horizonte de tiempo de dos
meses, su costo por clic fue de 0.22 con un total de 45 pedidos para un total de ventas
de 524,27 euros. El porcentaje del costo de la inversion en publicidad fue de 38.16%
y la efectividad de la campafia fue de 2.62, eso quiere decir que, por cada euro
invertido obtuvimos 2.62 euros.

 Gasto @ CPC O Pedidos @ Ventas 6 ACOS © ROAS @
200,05€ 0,22€ 45 524 27T€ 38,16% 2,62
200,05€ 0,22€ 45 524,2T€ 38,16% 2,62

Figura 45: Indicadores de gasto de la campafia de promocién en Amazon. Fuente: Amazon Seller, 2021

La segmentacion automatica de Amazon permite establecer grados de cercania
con la busqueda del comprador y los clasifica en, clasificacion cercana, clasificacion
lejana, sustitutos y complementarios. Los productos sustitutos o complementarios son
los que aparecen en la parte de inferior de la pagina de cada producto, para el presente
TFM, se hicieron 7 pedidos por valor de 66.71€. Las coincidencias cercanas y lejanas
son los productos que aparecen después de que los usuarios utilizar el motor de
busqueda.

Grupos de segmentacion ai Estado Puja @ Gasto @ CPC O Pedidos @ Ventas @ ROAS @
Total: 4 200,05€ 0,22€ 45 524,27€ 2,62

Coincidencia cercana @ Finalizada 030 € b66,52€ 0,23€ 20 212,37€ 3,19
Coincidencia lejana @

0.30 € 64,78€ 0,19€ 18 245,19€ 3,78

Productos sustitutivos. ..

0.30 € 68,75€ 0,27€ 7 66,71€ 0,97

Figura 46: Segmentos de gasto de la campafia de promocién en Amazon. Fuente: Amazon Seller, 2021
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6. Resultados

La creacion del producto fue el 1 de enero del 2021, la primera venta fue el 17
de enero del 2021, hasta el 23 de agosto del 2021 se han vendido 215 unidades que
son 3225 litros de agua destilada y representa 2464.43€. Las tarifas por comision de
venta y de publicidad de Amazon fueron de 648.42€.

Datos que s& muestran

12 meses ¥ | 23 ago 2020 - 23 ago 2021 Por mes

Tarifa

£120.00 |

£90.00 =

E60.00

€30.00 <

£0.00

T T
23 =ept 2020 23 now 2020 23 ene 2021 23 mar 2021 23 may 2021 23 pul 2021

Figura 47: Histograma de las comisiones de Amazon. Fuente: Amazon Seller.

Un valor que no se puede calcular son los clientes que cambian de comprar por
medio del Marketplace a contactar directamente con el proveedor. Es un valor que
podria fortalecer los indicadores de posicionamiento y permitiria consolidar otros
canales de venta.
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6.1. Infografia

Informe de Resultados

. Quién compra el producto?

Antecedentes Demograficos Intereses

Estudic ADE
Trabaja en Compras
Su sector es Hosteleria
PYME < 30 empleados.

Tiene 40 afos Trota en las mananas.
Vive en Navarra Usa el mavil para comprar.
Salario anual de 25.000€ Lee en su tiempo libre.

., Como es la competencia?

2.59€ 6 Dias Precio Elevado
Es el precio promedio por litro 5 el tiempe

incluyendo el transp ! entrega d

(6 )

¢, Cuil es el resultado del posicionamiento?

200€ 2 Meses 0.22€

Fue en la valor invertido en El tiempo gu mantuvo Fue el CPC. Es la inversitn
publicidad en Amazon. activa la campana en Amazon sobre el total de clics.

2.62 28.16% 3225 L
Fue el ROAS. Indicador de Fue el ACDS. Mide el costo Litros vendidos hasta el 23
la efectividad de la camparia de la inversion publicitaria. de Agosto.

Figura 48: Informe de resultados. Fuente: Elaboracion propia.
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