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Descripción	del	proyecto	
	
El	objetivo	de	este	proyecto	es	realizar	lo	pasos	necesario	para	detectar,	validad	y	
ejecutar	un	negocio	en	Internet.	La	ejecución	de	este	proyecto	iba	a	ejecutarse	antes	
incluso	de	realizar	este	proyecto,	pues	es	un	caso	de	un	negocio	online	real	que	ya	se	
había	detectado	y	validado.	
	
En	todo	caso,	los	puntos	descritos	a	continuación	han	servido	para	afirman	la	
viabilidad	de	este	proyecto	y	darse	cuenta	de	muchas	cosas	que	han	servido	para	la	
correcta	implementación	del	proyecto.	
	
El	modelo	de	negocio	online	se	basa	en	el	ecommerce,	es	decir,	la	compra-venta		de	
productos	o	servicios	orientados	a	consumidores	o	empresas.	Los	ingresos	procederán	
de	la	venta	de	los	productos	y	el	valor	diferencial	será	la	calidad	de	los	contenidos	de	la	
web	y	el	asesoramiento	que	se	va	a	ofrecer	para	la	compra	del	producto.	
	
Además	de	esto,	se	debe	recalcar	que	el	modelo	ecommerce	va	a	estar	basado	en	el	
Dropshipping,	esto	es,		no	se	va	a	tener	stock	de	absolutamente	ningún	producto,	sino	
que	cuando	un	usuario	haga	una	compra	en	el	sitio	web,	automáticamente	se	
contactará	con	el	proveedor	y	él	se	encargará	de	realizar	las	gestiones	necesarias	para	
hacer	llegar	el	producto	al	cliente	final.		
	
Se	ha	decidido	trabajar	así	porque	las	guitarras	es	un	producto	de	valor	elevado	y	la	
mayoría	de	proveedores	no	exige	un	pedido	mínimo,	sino	que	permite	la	compra	de	
una	unidad	bajo	demanda.		
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0. Pasos	Previos	
	
En	este	primer	punto	se	definirán	los	objetivos	que	conformarán	el	proyecto.	Uno	por	
uno	se	definirán	de	la	manera	más	concreta	posible	para	que	quede	claro	porqué	se	ha	
realizado	el	proyecto	y	cuáles	son	los	propósitos	de	llevarlo	a	cabo.	
	

- Análisis	y	validación	de	la	idea	de	negocio:	Este	primer	objetivo	se	centra	en	
realizar	un	análisis	de	la	idea	de	negocio	que	se	pretende	desarrollar.	Este	
punto	es	uno	de	los	más	importantes	porque	muchas	veces	cuando	se	plantea	
una	idea	se	tiende	en	ir	directamente	a	la	implementación	de	la	misma.	Esto	es	
un	error,	pues	antes	se	debería	realizar	el	análisis	y	la	validación	pertinente	
para	evitar	posibles	problemas	que	luego	puedan	surgir	tales	como:	el	modelo	
de	negocio	no	es	viable	en	el	país	donde	se	plantea,	no	hay	una	demanda	lo	
suficientemente	grande	que	satisfacer,	la	competencia	es	feroz,	etc.		

- Análisis	de	la	competencia	y	del	mercado:	Este	segundo	objetivo	recopila	un	
completo	análisis	de	la	competencia	existente	para	el	nicho	que	se	va	a	atacar,	
así	como	del	mercado	que	va	a	consumir	los	productos	que	se	van	a	ofrecer.	Un	
buen	análisis	de	la	competencia	indicará	si	con	los	recursos	que	se	poseen,	es	
posible	llegar	a	hacerse	un	hueco	en	el	mercado.	El	segundo	sub-objetivo	se	
centra	en	analizar	el	mercado	en	cuestión,	es	decir,	si	existe	suficiente	
demanda	como	para	poder	llegar	a	obtener	los	beneficios	estimados	a	final	de	
mes.	

- Análisis	del	modelo	de	negocio	de	venta	de	guitarras	mediante	el	modelo	
Canvas:	Este	tercer	objetivo	es	ideal	para	nuevas	ideas	y	proyectos	y	para	
empresas	emergente	o	startups.	El	lean	canvas	ayuda	a	realizar	hipótesis	de	
quien	son	los	clientes,	que	necesitan	y	como	solucionar	sus	problemas,	como	
buscar	más	clientes,	como	conseguir	ingresos	y	controlar	los	costes	para	ser	
rentables,	midiendo	los	avances	y	creando	ventaja	ante	la	competencia.	

- Puesta	en	marcha	del	e-commerce	en	Internet:	Este	objetivo	reúne	todas	las	
fases,	técnicas	y	procesos	que	se	han	empleado	para	poner	en	marcha	el	
negocio.	Aquí	se	agrupan	desde	aspectos	técnicos	como	el	desarrollo	de	la	
tienda	online	(tecnologías	utilizadas	para	la	creación	del	e-commerce,	
problemas	que	pueden	llegar	a	surgir,	etc.)	así	como	todas	las	técnicas	y	
procedimientos	destinadas	a	la	promoción	del	negocio	(SEO,	SEM,	inbound	
marketing,	redes	sociales,	etc.).	

- Análisis	de	resultados	y	propuesta	de	mejoras	para	aumentar	la	rentabilidad:		
Este	último	objetivo	se	centra	en	el	análisis	de	los	resultados	obtenidos,	
después	de	pasar	6-8	meses	desde	la	ejecución	del	proyecto.	En	este	punto	se	
valorarán	si	los	resultados	obtenidos	se	ajustan	a	la	planificación	realizada	en	
un	primer	momento.	También	se	analizarán	los	problemas	que	han	surgido,	
como	se	podrían	haber	evitado	y	una	propuesta	para	aumentar	la	rentabilidad	
del	proyecto.	
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1. Detección	del	nicho	de	mercado	
	
En	este	apartado	se	van	a	detallar	todos	los	puntos	que	conforman	el	proceso	de	
detección	de	un	nicho	de	mercado	explotable	en	Internet.		
	
Encontrar	un	nicho	de	mercado	sin	explotar	para	desarrollar	un	negocio,	es	la	piedra	
filosofal	que	buscan	todos	los	emprendedores.	Encontrar	una	idea	innovadora	dentro	
de	un	mercado	con	oportunidades	y	demanda	es	el	objetivo	de	cualquier	empresa	o	
emprendedor.	Pero…	¿es	posible	encontrar	un	nicho	de	mercado	rentable	a	estas	
alturas	de	la	vida?	¿no	está	todo	inventado?	¿por	qué	lo	voy	a	encontrar	yo?	
	
Bien,	vamos	por	partes,	en	primer	lugar	existen	los	nichos	de	mercado	poco	
explotados,	han	existido	y	siempre	existirán.	Conforme	avanza	la	sociedad	en	la	que	las	
personas	viven	se	van	creando	nuevas	necesidades,	se	necesitan	productos	y	servicios	
que	antes	no	se	necesitaban	y	por	tanto,	otros,	van	quedando	obsoletos.	
	
Características	de	un	nicho	de	mercado	rentable	
	
Las	siguientes	4	características	son	las	que	más	importantes	para	poder	construir	un	
negocio	rentable.	
	

• Debe	ser	un	nicho	suficientemente	amplio	para	poder	derivar	un	negocio	de	
él.	El	de	moda	para	astronautas	por	ejemplo,	en	este	caso	no	valdría,	porque	
son	muy	pocos	y	es	muy	difícil	tener	acceso	a	ellos.	
	

• La	demanda	de	ese	nicho	de	mercado	está	en	aumento.	Por	ejemplo,	a	nadie	
se	le	ocurriría	meterse	en	el	negocio	de	las	máquinas	de	escribir	porque	es	un	
producto	que	ha	quedado	totalmente	obsoleto.	Más	adelante	se	verán	
herramientas	muy	sencillas	para	comprobar	la	tendencia	de	ese	sector.	

	
• Existe	algo	de	competencia,	es	decir,	ya	hay	un	mercado	aunque	sea	pequeño,	

de	clientes	que	gastan	dinero	en	él.	Esto	aunque	va	en	contra	de	la	lógica,	
significa	que	ya	hay	quién	paga	y	por	tanto,	es	posible	que	haya	negocio.	

	
• Es	importante	contar	en	el	equipo,	con	alguien	que	entienda	del	sector.	Este	

punto	es	importante	porque	si	no	se	conoce	el	sector	luego	es	muy	complicado	
ofrecer	por	ejemplo	un	buen	servicio	de	postventa	o	de	atención	al	cliente	ante	
posibles	dudas.	

	
Herramientas	para	detectar	nichos	de	mercado	
	
A	continuación	se	detallarán	una	serie	de	herramientas	esenciales	para	detectar	
posibles	nichos	de	mercado.	
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En	este	caso	se	analizarán	6	de	las	más	potentes,	pero	no	son	herramientas	aisladas,	si	
no	que	lo	realmente	interesante	es	combinarlas	todas	entre	sí,	para	poder	sacar	todo	
el	partido	posible.		
Las	6	maneras	que	se	han	seleccionados	son:	
	

- La	experiencia	profesional	y	el	día	a	día	
- Google	Correlate	
- Google	Trends	
- Google	Adwords	
- Tendencias	en	webs	de	referencia	
- Betalist	

	
1.	Cómo	encontrar	un	nicho	de	mercado	rentable,	basado	en	la	experiencia	y	en	el	
día	a	día	
	
Es	curioso	pero	muchas	de	las	grandes	ideas	de	negocio,	y	de	las	mayores	empresas	de	
hoy	en	día,	han	nacido	de	solucionar	un	problema	de	los	emprendedores.	La	
experiencia	profesional	de	cada	persona	es	una	gran	fuente	de	ideas.	A	los	
emprendedores	les	pasan	cosas,	muchas,	a	veces	más	de	las	deseadas,	pero	eso	
también	da	pie	a	que	su	mente	esté	en	continua	ebullición,	a	la	caza	de	ideas	de	
negocio	rentables.	
	
Un	ejemplo	de	idea	de	negocio	nacida	de	un	problema	es	Dropbox.	Según	su	fundador,	
nació	porque	un	buen	día	olvidó	su	memoria	USB	en	casa	cuando	ya	estaba	cogiendo	
el	tren	en	la	estación.	Pensó	que	sería	perfecto	poder	compartir	todos	los	archivos	en	
red,	sin	tener	que	llevar	encima	su	memoria.	En	2008,	nació	Dropbox.	
	
Airbnb	surgió	en	San	Francisco	fruto	de	la	necesidad	de	sus	fundadores,	porque	
necesitaban	dinero	extra	para	pagar	su	alquiler	y	justo	en	ese	momento	se	enteraron	
de	que	había	un	evento	de	diseño	en	su	ciudad	que	había	saturado	todos	los	hoteles	
de	la	zona.	Así	nació	el	primer	anuncio,	que	alquilaba	tres	camas	portátiles	en	su	
propia	casa	y	fue	el	comienzo	de	una	empresa	valorada	en	7.200	millones	de	euros.		
	
Viendo	los	anteriores	ejemplos,	se	puede	afirmar	que	el	éxito	de	una	idea	de	negocio	
está	en	encontrar	un	problema	que	merezca	la	pena	ser	solucionado.	
	
2.	Cómo	emplear	Google	Correlate	para	encontrar	un	negocio	de	nicho	
	
Esta	herramienta	es	muy	interesante.	Esta	herramienta	es	muy	fácil	de	utilizar	pues	
simplemente	se	debe	seleccionar	el	país	donde	se	quiere	implantar	un	posible	negocio.	
Lo	interesante	es	conocer	un	término	que	está	de	moda	actualmente.	
	
Nicho	de	mercado	ejemplo:	En	este	caso	se	ha	seleccionado	la	palabra	Thermomix	
para	ver	que	términos	tienen	una	actividad	de	búsqueda	por	parte	de	los	usuarios	
similar	a	Thermomix	y	ver	si	es	posible	extraer	una	idea	de	negocio	de	ahí.	
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En	este	caso,	la	palabra	Thermomix,	tiene	un	gráfico	de	búsquedas	que	va	en	aumento,	
por	lo	que	es	un	término	interesante,	y	se	puede	observar	que	la	correlación	con	
términos	como	pollo,	tarta	o	fundas,	es	muy	alta.	
	

	
	
En	este	caso	y	viendo	las	correlaciones	existentes,	se	podría	pensar	en	desarrollar	un	
comercio	electrónico	basado	en	la	venta	de	fundas	para	la	Thermomix.		
	
¿Por	qué	se	puede	afirmar	esto?	Pues	porque	como	se	observa	en	el	siguiente	gráfico	
el	término	“fundas”	tiene	una	tendencia	al	alza	(al	igual	que	el	término	Thermomix)	y	
la	correlación	existente	entre	ellos	es	mu	alta	(0.9738).		
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3.	Google	Trends	para	cazar	nichos	de	mercado	interesantes	
	
Google	Trends,	es	una	excelente	herramienta	para	conocer	la	evolución	de	un	nicho	de	
mercado.	Cómo	se	ha	comportado	en	el	pasado	y	cómo	prevé	el	buscador	que	se	
comporte	en	el	futuro.	
	
Volviendo	un	momento,	al	ejemplo	de	la	Thermomix.	Se	ha	comprobado	en	Google	
Correlate	que	ese	término	está	en	alza	y	que	tenía	una	buena	correlación	con	el	
término	fundas.	Pero	si	se	consulta	ese	término,	“Fundas	Thermomix”	en	Google	
Trends,	se	puede	apreciar	que	no	tiene	apenas	búsquedas,	así	que	gracias	a	esta	
herramienta,	el	nicho	de	ventas	de	fundas	para	Thermomix	se	descarta	
completamente.		
	
Otro	término	que	se	ha	podido	ver	correlacionado	con	Thermomix,	al	alza	y	que	si	
tiene	muchas	búsquedas	es	“pollo”.	Se	puede	ver	en	el	gráfico,	así	que,	podría	ser	un	
término	interesante	para	seguir	tirando	del	hilo…	
	

	
	
¿Qué	más	se	puede	hacer	con	Google	Trends?	
	
Se	tienen	un	par	de	desplegables	donde	poder	seleccionar	una	serie	de	categorías	y	
otro	desplegable	para	seleccionar	un	país.	Si	se	pulsan	algunos	de	los	elementos	de	
estos	desplegable	saldrán	una	serie	de	términos	que	actualmente	son	populares	(es	
decir,	los	términos	de	búsqueda	que	más	se	están	insertando	en	el	buscador)	y	donde	
es	posible	extraer	posibles	ideas	de	negocio.	
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4.	Cómo	seguir	profundizando	en	la	búsqueda	de	Nichos	de	mercado	rentables	con	
Google	Adwords	
	
Esta	es	otra	herramienta	muy	interesante,	que	permite	afinar	términos	que	se	han	
encontrado	en	Google	Trends	o	en	Google	Correlate.	
	
Para	poder	emplear	la	herramienta,	es	necesario	crear	una	cuenta.	Una	vez	creada,	se	
tendrá	acceso	a	la	herramienta	del	planificador	de	palabras	clave	y	ahí	es	posible	
introducir	un	término	de	búsqueda	para	analizar	el	nicho	de	mercado	al	que	dirigirse.	
	
Por	continuar	con	uno	de	los	términos	anteriores,	se	ha	introducido	el	término:	
“fundas	Thermomix”.	Como	se	puede	observar	en	el	resultado	de	búsqueda,	la	
herramienta	dice	que	el	volumen	de	búsquedas	es	de	320,	es	decir,	bajo.	
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Ya	se	había	visto	también	en	Google	Trends,	que	no	ofrecía	resultados	de	búsqueda	
apreciables.	Pero	en	este	caso,	una	vez	introducido	el	término,	si	se	sigue	bajando	
(haciendo	scroll),	se	puede	apreciar	los	términos	sugeridos	por	Google	Adwords,	
encontrando	cosas	que	poder	llegar	a	ser	muy	interesantes.	
	
Vemos	que	Thermomix	segunda	mano	es	un	término	con	un	volumen	de	búsquedas	
interesante,	de	9.900	y	competencia	baja.	Sería	posible	desarrollar	una	web	enfocada	
a	la	venta	de	este	tipo	de	aparatos	de	segunda	mano,	por	ejemplo.	
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5.	Encontrar	nichos	de	mercado	para	negocios	en	otras	webs	de	referencia	
	
Una	alternativa	muy	buena	consiste	en	consultar	webs	de	referencia	que	publican	
contenidos	de	última	hora,	relativos	a	economía,	tecnología,	startups,	o	investigación.	
Cuando	algo	sale	publicado,	deja	de	ser	algo	totalmente	novedoso,	pero	sí	es	una	
buena	manera	de	captar	tendencias	de	mercado	o	de	encontrar	nichos	rentables	que	
están	empezando,	y	que	pueden	dar	fruto	a	una	empresa	rentable.	
	
La	mayoría	de	esas	fuentes	de	información	están	en	inglés,	pero	existen	muchas	en	
castellano.	A	continuación	se	nombrarán	algunas	de	las	más	populares.	
	
MIT	Technology	Review:	Es	una	revista	que	está	en	inglés	pero	es	una	de	las	webs	de	
referencia	si	se	quiere	estar	a	la	última	en	innovación	y	tecnología.	
	
Tendencias	21:	Está	en	castellano	y	puede	aportar	mucho	conocimiento	sobre	temas	
tan	diferentes	como	tecnología	o	neurociencia.	Una	fuente	inagotable	de	
conocimiento,	sin	ninguna	duda.	
	
Techcrunch:	Con	noticias	muy	variadas,	desde	el	mundo	de	las	Startups,	pasando	por	
temas	sociales	o	eventos.	Sin	duda,	una	web	de	referencia.	
	
Wired:	Es	una	revista	que	abarca	temas	tan	dispares	como	negocios,	diseño	o	ciencia.		
	
Muy	Interesante:	es	una	revista	muy	conocida	con	artículos	muy	variados,	que	habla	
de	tendencias	y	sobre	todo	abre	la	mente	a	cosas	nuevas	que	están	en	el	candelero.		
	
Trendwatching:	una	revista	cuyo	objetivo,	como	ellos	dicen	es	ayudar	a	sus	clientes	a	
encontrar	oportunidades	para	innovar	y	entender	a	los	nuevos	consumidores.	
	
FastCompany:	otra	web	muy	interesante	con	ideas	muy	variadas	que	aportan	
conocimiento	sobre	diversos	temas.	
	
Inc:	Una	revista	de	referencia	donde	escriben	los	mejores.	Sin	duda	otra	fuente	
inagotable	de	ideas,	de	información	y	con	sus	artículos	pretenden	estar	la	última	en	
temas	de	innovación,	startups,	y	mucho	más.	
 

6.	Betalist,	la	web	de	las	startups	en	fase	beta	
	
Esta	web	resulta	muy	interesante	porque	es	una	recopilación	de	startups	que	están	
actualmente	en	fase	beta.	Como	ellos	dicen,	muestran	las	startups	del	futuro,	hoy.	
	
En	la	web	de	Betalist,	se	puede	ver	hacia	donde	van	las	tendencias,	qué	tipo	de	
startups	están	surgiendo	y	qué	temáticas	están	ahora	mismo	en	auge,	porque	
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empresas	reales	ya	están	haciendo	cosas	relativas	a	esos	temas	y	pueden	ser	nichos	de	
mercado	poco	explotados.	
	
	

1.1 Detección	del	nicho	de	la	venta	online	de	guitarras	españolas	
	
En	este	apartado	se	van	a	exponer	todos	los	procesos,	técnicas	y	herramientas	que	se	
han	empleado	para	detectar	el	nicho	de	la	venta	online	de	las	guitarras	españolas.	
Para	ello	se	va	a	aplicar	una	combinación	de	todo	lo	visto	anteriormente	para	poder	
llegar	a	afirmar	que	puede	llegar	a	ser	un	nicho	de	mercado	rentable.		
	

1.1.1 Análisis	de	la	magnitud	del	nicho	
	
En	este	punto	se	va	a	realizar	un	análisis	de	cómo	se	ha	calculado	el	tamaño	que	se	
puede	llegar	a	abordar	en	el	nicho	de	mercado	de	las	guitarras	españolas,	para	ello	se	
ha	hecho	uso	de	diferentes	herramientas	de	análisis	de	palabras	clave	y	un	pequeño	
estudio	de	la	competencia	para	saber	que	palabras	clave	tienen	en	su	web.	
	
Empleo	del	Planificado	de	palabras	clave	de	Google	Adwords	
	
Para	empezar,	se	han	introducido	en	el	planificador	de	palabras	clave	las	4	keywords	
más	importantes	o	las	que	más	volumen	de	búsquedas	pueden	llegar	a	tener	para	
comprobar	la	amplitud	que	inicialmente	puede	tener	el	nicho.	Se	han	seleccionado	las	
palabras	clave:	“guitarras	españolas”,	“guitarras	flamencas”,	“guitarras	clasicas”	y	
“guitarras	acusticas”.	El	resultado	ha	sido	el	siguiente:	
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Como	podemos	observar,	hay	un	buen	volumen	de	búsquedas	para	las	keywords	
principales	que	se	quieren	trabajar	y	además	la	competencia	es	Alta,	lo	que	significa	
que	hay	usuarios	que	están	pujando	en	Google	Adwords	para	que	su	resultado	sea	
visible	en	Google	(esto	es	un	buen	indicador	porque	significa	que	hay	empresas	que	ya	
trabajan	este	sector):	
	

- Guitarras	Españolas:	1.600	búsquedas/Competencia	Alta.	
- Guitarras	Flamencas:	1.300	búsquedas/Competencia	Alta.	
- Guitarras	Clasicas:	2.400	búsquedas/Competencia	Alta.	
- Guitarras	Acusticas:	9.900	búsquedas/Competencia	Alta.	

	
Ahora	y	para	detectar	más	keywords	que	podrían	estar	relacionadas	con	el	sector	se	va	
a	hacer	uso	de	una	opción	muy	buena	que	tiene	el	Planificador	de	Palabras	Clave	de	
Adwords	y	es	la	herramienta	que	sugiere	palabras	clave	nuevas	respecto	a	la	
introducida.		
	
Se	ha	introducido	la	keyword	“guitarras	españolas”	y	el	resultado	ha	sido	el	siguiente:	
	

	
	
Ordenando	los	resultados	de	mayor	promedio	de	búsquedas	mensuales	a	menor,	se	ha	
obtenido	que	keywords	como	“guitarra”,	“instrumentos	musicales”,	“guitarra	
eléctrica”,	“guitarra	española”,	etc.	tienen	un	montón	de	búsquedas	y	podría	llegar	a	
ser	interesante	incluirlas	en	este	primer	punto	de	obtención	del	tamaño	del	nicho	a	
trabajar.		
	
En	este	caso,	se	han	desestimado	las	palabras	clave	“instrumentos	musicales”,	
“guitarra	eléctrica”	e	incluso	“guitarra”	porque	en	el	nicho	que	se	va	a	desarrollar	no	
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se	va	a	poder	satisfacer	la	necesidad	del	usuario	cuando	busque	esos	términos,	
básicamente	porque	la	tienda	online	es	únicamente	de	guitarras	españolas,	por	lo	que	
“instrumentos	musicales”	y	“guitarra	eléctrica”	no	se	ajustan	al	este	nicho	de	mercado.		
	
Por	otro	lado,	se	han	extraído	la	siguiente	lista	de	palabras	clave	que	sí	están	
estrechamente	relacionadas	con	el	nicho	y	por	lo	tanto	se	van	a	poder	trabajar	con	
garantías.	
	

• guitarra	española:	12.100	búsquedas	mensuales.	
• guitarras	españolas	baratas:	210	búsquedas	mensuales.	
• marcas	de	guitarras	españolas:	140	búsquedas	mensuales.	
• mejores	guitarras	españolas:	50	búsquedas	mensuales.	
• guitarras	clásicas	baratas:	90	búsquedas	mensuales.	
• guitarra	flamenca:	3.600	búsquedas	mensuales.	
• guitarras	flamencas	baratas:	210	búsquedas	mensuales.	
• guitarra	flamenca	precios:	90	búsquedas	mensuales.	
• guitarra	flamenca	amplificada:	70	búsquedas	mensuales.	
• guitarra	española	amplificada:	70	búsquedas	mensuales.	
• comprar	guitarra:	720	búsquedas	mensuales.	
• comprar	guitarra	española:	880	búsquedas	mensuales.	
• comprar	guitarra	flamenca:	170	búsquedas	mensuales.	
• comprar	guitarra	clásica:	110	búsquedas	mensuales.	
• que	guitarra	comprar:	70	búsquedas	mensuales.	
• guitarra	para	niños:	1.000	búsquedas	mensuales.	
• guitarra	española	para	niños:	140	búsquedas	mensuales.	
• guitarra	española	precio:	1000	búsquedas	mensuales.	
• precio	guitarra	española:	480	búsquedas	mensuales.	
• precios	de	guitarras	españolas:	210	búsquedas	mensuales.	
• precio	de	guitarra	española:	110	búsquedas	mensuales.	
• cuanto	cuesta	una	guitarra	española:	90	búsquedas	mensuales.	
• tienda	de	guitarras	online:	70	búsquedas	mensuales.	
• guitarras	para	zurdos:	110	búsquedas	mensuales.	
• guitarras	personalizadas:	70	búsquedas	mensuales.	
• venta	de	guitarras	españolas:	110	búsquedas	mensuales.	
• tienda	de	guitarras:	480	
• guitarra	para	principiantes:	480	
• guitarra	infantil:	480	

	
Estas	keywords	están	relacionadas	con	la	keyword	principal	del	nicho	“guitarras	
españolas”	y	entre	todas	ellas,	ya	suman	un	total	de	casi	39.000	búsquedas	mensuales.	
Este	resultado	no	están	mal	porque	hasta	ahora	solo	se	han	analizado	y	extraído	las	
palabras	clave	principales	o	más	generales.		
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A	continuación	y	siguiendo	con	el	planificador	de	Palabras	Clave	de	Adwords,	se	
extraerán	más	keywords,	en	este	caso,	relacionadas	con	las	marcas	que	fabrican	
guitarras	españolas.	
	
Haciendo	una	sencilla	búsqueda	en	Google	se	analizarán	algunas	webs	cuyo	modelo	de	
negocio	sea	similar	al	que	se	está	tratando,	para	ver	qué	marcas	y	modelos	tienen	y	así	
poder	introducirlos	en	el	planificador	y	verificar	su	volumen	de	búsqueda.		
	
Tras	realizar	esta	búsqueda,	los	resultados	han	sido	los	siguientes:	
	
	
	

• www.unionmusical.es:	Como	se	puede	observar,	esta	tienda	online	se	dedica	a	
la	venta	de	instrumentos	musicales,	entre	ellos,	guitarras	españolas.	De	un	
simple	vistazo	se	puede	ver	algunas	de	las	marcas	que	unionmusical.es	tiene	en	
su	catálogo;	entre	ellas	están	Admira,	Alhambra,	Camps,	José	Torres,	Manuel	
Rodriguez,	Yamaha,	etc.	

	

	
	
	
	

• www.musicopolix.com:	Este	comercio	electrónico	se	dedica	también	a	la	venta	
online	de	instrumentos	musicales	de	todo	tipo,	desde	guitarras	españolas	hasta	
ukeleles,	teclados,	instrumentos	de	viento,	etc.	También	a	simple	vista	se	
puedes	observar	algunas	de	las	marcas	con	las	que	trabajan	entre	ellas:	
Admira,	Alhambra,	Manuel	Rodríguez,	Enrique	Keller,	Valencia,	etc.	
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• www.guitarfromspain.com:	Esta	tienda	online	se	dedica	única	y	exclusivamente	
a	comercializar	guitarras	españolas	y	accesorios.	Además	de	ser	un	serio	
competidor,	analizar	este	comercio	electrónico	es	una	excelente	manera	de	
extraer	palabras	clave	nuevas	que	igual	no	se	habían	tenidos	en	cuenta,	
analizar	las	marcas	que	comercializan,	etc.	A	simple	vista,	se	pueden	observar	
las	marcas	que	ofrecen	en	su	catálogo;	Admira,	Alhambra,	Camps,	Manuel	
Rodríguez,	Prudencio	Sáez,	Raimundo,	Ramírez,	etc.	

	

	
	
Viendo	estas	3	webs	ya	se	pueden	extraer	algunas	conclusiones	interesantes.	Las	
marcas	que	más	se	comercializan	y	que	en	teoría	más	demanda	deberían	tener	son:	
Admira,	Alhambra,	Manuel	Rodríguez,	Camps,	Francisco	Bros,	etc.	Ahora,	y	volviendo	
al	Planificador	de	Palabras	Clave,	se	van	a	introducir	estas	marcas	para	saber	el	
volumen	de	búsqueda	que	tienen	así	como	los	términos	relacionados	con	ellas.	
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Como	se	observar	en	la	imagen	todos	estos	términos	tienen	un	volumen	de	búsquedas	
interesante,	sobre	todo	“guitarras	alhambra”	y	“guitarras	admira”.	Entre	todos	suman	
un	total	de	6.800	que	añadido	a	los	39.000	anteriores	hacen	un	total	de	45.800	
búsquedas	mensuales	para	el	nicho	de	las	guitarras	españolas.	
	
Ahora,	se	va	a	proceder	a	analizar	los	términos	relacionados	con	cada	una	de	las	
marcas	para	extraer	más	palabras	clave	y	poder	determinar	de	un	modo	aproximado	el	
volumen	total	al	que	se	va	a	hacer	frente.	
	
	
Para	ello	y	como	antes,	se	hace	uso	de	la	herramienta	de	del	Planificado	de	Palabras	
Clave	que	sugiere	términos	relacionados	con	uno	en	concreto.	
	
Para	el	término	“guitarra	alhambra”,	el	planificador	ha	obtenido	las	siguientes	
keywords:		
	
Keyword	 Búsquedas	Mensuales	
alhambra	guitarras	 880	
guitarra	alhambra	 880	
guitarras	alhambra	precios	 320	
alhambra	4P	 260	
alhambra	5P	 260	
alhambra	3C	 210	
alhambra	3F	 210	
guitarra	alhambra	4P	 170	
guitarra	alhambra	4p	 170	
alhambra	2C	 170	
alhambra	4F	 170	
guitarra	alhambra	3C	 140	
guitarra	alhambra	3c	 140	
guitarra	alhambra	5P	 110	
guitarra	alhambra	2C	 110	
alhambra	1C	 110	
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alhambra	guitarra	 90	
guitarra	alhambra	3F	 90	
guitarra	española	alhambra	 90	
alhambra	6P	 90	
alhambra	7FC	 90	
guitarra	alhambra	1C	 70	
guitarra	alhambra	4F	 70	
alhambra	crossover	 70	
alhambra	5F	 70	
alhambra	online	 70	
alhambra	guitarras	precios	 70	
manufacturas	alhambra	 70	
precios	guitarras	alhambra	 70	
guitarra	flamenca	alhambra	 50	
guitarra	alhambra	precios	 50	
guitarra	clasica	alhambra	 40	
guitarra	alhambra	6P	 40	
guitarras	flamencas	alhambra	 40	
alhambra	9P	 40	
alhambra	11P	 40	
alhambra	8P	 40	
alhambra	7FP	 40	
Entre	todas	ellas,	suman	un	total	de	5.700	que	sumadas	a	las	45.800	anteriores	dan	un	
total	de	51.500	búsquedas	mensuales.	Ahora,	se	procede	igual	pero	con	el	término	
“guitarras	admira”	y	el	resultados	es	el	siguiente:	
	
Keyword	 Búsquedas	Mensuales	
guitarra	admira	 480	
admira	Juanita	 260	
admira	Paloma	 260	
admira	guitarras	 210	
guitarra	admira	Paloma	 170	
guitarra	admira	juanita	 170	
guitarra	admira	Juanita	 170	
admira	Rosario	 110	
admira	Alba	 110	
guitarras	admira	precios	 110	
admira	Virtuoso	 70	
admira	Sevilla	 70	
admira	flamenco	 70	
admira	Flamenco	 70	
guitarra	admira	Alba	 70	
guitarra	española	admira	 70	
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admira	Maria	 50	
admira	Sara	 50	
admira	Fiesta	 50	
guitarra	admira	Rosario	 50	
admira	Soledad	 40	
	
En	este	caso	y	al	ser	la	marca	Admira	menos	popular	que	Alhambra,	las	búsquedas	son	
un	poco	menores	pero	nada	despreciables,	2.700.	Se	suman	estas	búsquedas	a	las	
anteriores,	dando	un	resultado	de	54.200	búsquedas.	A	continuación,	se	procede	de	la	
misma	manera	pero	con	el	término	“guitarras	camps”	y	se	obtienen	los	siguiente	
resultados:		
	
Keyword	 Búsquedas	mensuales	
guitarras	camps	 390	
camps	nac4	 10	
guitarra	camps	amplificada	 10	
camps	fl11c	 10	
camps	nac4s	 10	
camps	nac2	 10	
camps	nac	 10	
camps	nac	4	 10	
camps	nac1	 10	
camps	cut	eco	 10	
camps	m	5	s	 10	
camps	2000	premium	 10	
camps	cut	500s	 10	
camps	fl11s	 10	
guitarras	camps	flamencas	 10	
guitarras	camps	
electrificadas	 10	
guitarra	flamenca	camps	 10	
camps	cut	500	s	 10	
camps	fl	11	 10	
camps	nac	4	s	 10	
camps	nac1	eco	 10	
camps	m7s	 10	
guitare	camps	preludio	 10	
guitarras	hermanos	camps	 10	
camps	cut	600	 10	
camps	m5s	 20	
camps	nac	1	eco	 20	
guitarras	camps	opinion	 20	
guitarras	camps	precios	 90	
guitarra	camps	 140	
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Las	guitarras	Camps	no	son	muy	populares,	pues	la	gente	no	suele	buscarlas	mucho	en	
Google,	a	pesar	de	esto,	si	se	suman	todas	las	búsquedas	se	obtiene	un	resultado	de	
920	búsquedas	mensuales	para	estos	términos	que	sumados	a	los	54.200	anteriores,	
da	un	total	de	55.120.	
	
Ahora	y	para	completar	el	análisis	de	palabras	clave	empleando	la	herramienta	del	
planificador	de	Google	Adwords,	se	introducirán	algunas	keywords	que	tienen	que	ver	
con	algunas	marcas	de	guitarras	que	podrían	incorporarse	al	catálogo	de	la	tienda	y	
que	atraerían	tráfico	de	calidad.	Son	las	siguientes:		
	

	
	
	
Estas	son	algunas	marcas	que	tienen	búsquedas	en	google	pero	no	tan	amplias	como	
las	mencionadas	antes	(Alhambra,	Admira	y	Camps).	Si	estas	marcas	se	pudieran	
incorporar	en	el	catálogo	de	la	web	aumentarían	el	volumen	de	palabras	clave	hasta	
las	57.110	(55.120	acumuladas	+	1.990	de	las	nuevas	marcas).		
	
Este	primer	análisis	empleando	el	planificador	de	palabras	clave	de	Adwords	se	da	por	
finalizado.	Se	podrían	extraer	algunas	keywords	más	haciendo	un	uso	más	extenso	de	
la	herramienta	que	sugiere	nuevos	términos	en	base	a	uno	introducido,	pero	en	el	
siguiente	punto	se	va	a	analizar	una	nueva	herramienta	mucho	más	profesional	y	
potente	que	directamente	extrae	de	cualquier	web,	las	palabras	clave	por	las	cuales	
está	rankeando	en	Google.		
	
Empleo	de	la	herramienta	SemRush	
	
SEMrush	es	la	herramienta	preferida	de	los	SEO’s	para	detectar	nuevos	nichos	de	
mercado	y	analizar	palabras	clave	de	la	competencia	para	de	esa	forma	tenerlas	en	
cuenta	y	poder	utilizarlas.	A	continuación	se	describirá	de	forma	superficial	algunas	de	
las	características	de	esta	genial	herramienta	de	análisis:	
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Una	de	las	claves	para	desarrollar	una	estrategia	de	posicionamiento	en	buscadores	
efectiva	es	estudiar	a	la	competencia.	Conocer	de	cerca	cuáles	son	sus	puntos	fuertes,	
qué	criterios	son	los	que	domina,	o	en	qué	posición	aparece	por	aquellas	palabras	es	
fundamental	para	saber	contra	quién	se	compite	y	cómo	se	debe	enfocar	las	estrategia	
para	alcanzar	el	objetivo	previsto:	ser	el	número	1.		
	
Como	ayuda	en	esta	tarea	existe	una	fantástica	herramienta,	SEMrush,	capaz	de	
analizar	con	gran	detalle	los	pasos	de	la	competencia	frente	a	Google.	
	

	
	
350.000	usuarios	no	pueden	estar	equivocados,	SEMrush	es	la	herramienta	principal	
para	analizar	a	la	competencia	y	detectar	nuevas	oportunidades.	Su	interfaz	permite	
hacer	búsquedas	en	11	idiomas,	entre	los	que	se	encuentra	el	español,	permitiendo	
acceder	directamente	a	la	información	del	país	que	se	quiera	analizar.	
	
Analizar	los	datos	orgánicos	de	Google	
	

	
	
Pese	a	que	su	nombre	lo	debe	al	SEM,	ofrece	información	altamente	valiosa	desde	el	
punto	de	vista	SEO,	como	son	los	rankings	y	las	keywords.	Esta	herramienta	de	SEM,	
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facilita	con	gran	precisión	datos	sobre	posiciones,	destacando	las	palabras	clave	más	
relevantes,	además	su	relevancia	y	grado	de	competencia,	junto	con	la	url	concreta	
que	está	posicionada	y	su	SERP.	
	
Su	gran	ventaja	es	que,	en	una	única	herramienta,	ofrece	multitud	de	datos	y	
variables,	mostradas	de	un	modo	muy	visual,	lo	que	facilita	las	tareas	de	análisis	y	
evaluación.	
	
De	sus	múltiples	funcionalidades,	sus	creadores	destacan	que	los	usuarios	recurren	a	
SEMrush	principalmente	para	el	análisis	de	Adwords,	así	como	para	determinar	
tendencias.	Su	potencial	la	convierte	asimismo	en	una	herramienta	indispensable	de	
investigación	para	los	SEO,	dado	que:	
	

• Permite	descubrir	qué	keywords	están	reportando	tráfico,	a	menudo	con	
resultados	que	no	se	esperaban.		

	
• Se	puede	hacer	un	seguimiento	de	las	palabras	clave	que	están	bien	

posicionadas,	aquellas	que	van	perdiendo	puestos	y	esas	nuevas	posiciones,	
que	demuestran	que	la	estrategia	de	posicionamiento	va	por	buen	camino.	

	
• Se	pueden	encontrar	sugerencias	de	palabras	clave	que	ayudarán	en	el	diseño	

de	estrategias	Long	Tail.	
	
SEMrush	siempre	está	en	constante	actualización	
	

	
	
SEMrush	se	está	renovando	constantemente;	en	su	panel	se	puede	apreciar	que	ha	
incorporado	varias	novedades	y	mejoras:	
	

• Seguimiento	de	posiciones,	Position	Tracking,	SEMrush	Rank,	etc…	que	permite	
conocer	día	a	día	la	evolución	de	hasta	20	palabras	clave,	recibiendo	el	informe	
cómodamente	en	el	buzón	de	correo.	
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• Dominio	vs	dominio,	mediante	la	cual	hacer	una	comparativa	entre	varias	url,	

de	tal	modo	que	permite	averiguar	qué	palabras	clave	únicas	están	
posicionando	para	ambos	dominios.	

	
• Los	gráficos,	cada	vez	más	y	de	mejor	calidad;	que	permiten	comparar	las	

métricas	y	evolución	de	las	campañas	de	un	modo	más	útil	y	rápido.	
	
Esta	gran	herramienta	de	analítica	web	tiene	una	versión	gratuita,	aunque	la	calidad	
de	la	información	que	proporciona	su	versión	PRO,	merece	la	pena.	
	
Finalizada	esta	pequeña	introducción	del	funcionamiento	de	la	herramienta,	se	
procederá	al	análisis	de	su	uso	para	detectar	que	palabras	clave	usa	la	competencia	en	
el	nicho	de	las	guitarras	españolas,	así	como	detectar	nuevas	oportunidades	de	
keywords	que	no	se	habían	tenido	en	cuenta	usando	el	planificador	de	Adwords.	
	
Analizando	la	competencia	y	detectando	oportunidades	de	palabras	clave	
	
Llegados	a	este	punto,	se	van	a	introducir	algunas	webs	en	la	herramienta	SEMrush	
con	el	fin	de	analizar	algunas	aspectos	básicos	tales	como:	volumen	de	tráfico,	
palabras	clave	que	emplean,	competidores	directos,	etc.		
	
Análisis	de	guitarfromspain.com	
	
En	primer	lugar	se	ha	introducido	una	web	que	ya	ha	sido	nombrada	con	anterioridad,	
guitarsfromspain.com.	Este	sitio	web	es	competencia	directa	de	la	tienda	online	que	se	
pretende	montar	porque	se	dedica	a	lo	mismo,	la	venta	online	de	guitarras	españolas.		
	

	
	
Como	se	puede	observar,	esta	web	esta	posicionándose	en	Google	para	546	palabras	
clave,	obteniendo	un	volumen	de	tráfico	(estimado)	de	4.300	visitas	mensuales.	
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También	se	puede	ver	claramente	la	progresión	del	tráfico	orgánico	cuyo	máximo	se	
sitúa	en	el	mes	de	Agosto	de	2016.	
	
Siguiendo	con	el	análisis	de	las	palabras	clave	y	el	tráfico,	en	la	siguiente	imagen	se	
pueden	ver	algunas	de	las	palabras	clave	con	más	volumen	de	búsqueda	que	
guitarfromspain.com	ha	incorporado	en	su	web	y	que	además	Google	tiene	en	cuenta	
para	posicionar	la	tienda	online.	
	

	
	
Se	pueden	observar	las	siguientes	palabras	clave:	
	

• guitarra	española:	con	un	volumen	de	9.900	búsquedas	mensuales,	
guitarsfromspain.com	ocupa	la	posición	19	del	ranking	de	google.	Esta	palabra	
clave	les	aporta	un	0,67%	del	total	del	tráfico	(casi	nada	porque	no	están	ni	en	
primera	página)	

• guitarras	alhambra:	esta	palabra	que	gracias	al	planificador	de	Adwords	ya	se	
había	tenido	en	cuenta	y	cuyo	volumen	de	búsqueda	asciende	a	2.400	
búsquedas	mensuales,	les	reporta	un	5%	del	total	del	tráfico,	ya	que	están	en	
posición	3	del	ranking	de	Google.	

• guitarra	flamenca:	con	un	volumen	de	2.400	búsquedas	mensuales,	esta	
keyword	que	también	se	había	extraído	del	planificador	de	Adwords	aporta	a	
guitarfromspain.com	un	tráfico	del	2.61%,	también	muy	poco	porque	están	
entre	la	primera	y	la	segunda	página	de	los	ranking	de	Google.	

• guitarras	españolas:	esta	keyword	generalista	y	cuyas	búsquedas	ascienden	a	
las	1.600	mensuales,	aporta	tan	solo	un	1.1%	del	tráfico	total	de	la	web,	una	
vez	más	a	causa	de	que	la	posición	en	los	rankings	no	es	del	todo	buena	(TOP	1,	
TOP	2		y	TOP	3	se	llevan	casi	todo	el	tráfico	orgánico).	

• guitarra	clásica:	otra	vez	se	puede	observar	una	palabra	clave	que	ya	estaba	en	
el	listado	obtenido	con	anterioridad	gracias	al	planificador	de	Adwords.	

	
Si	se	continuara	con	este	análisis	se	podrían	extraer	las	546	palabras	clave	por	las	
cuales	guitarfromspain.com	está	posicionándose	en	google.	Como	en	este	momento	



	 																																		
									Trabajo	Final	de	Máster	-	Jorge	Miralles	Sánchez																														

25	

solo	se	cuenta	con	la	versión	gratuita	de	SEMrush	esto	no	es	posible	ya	que	el	listado	
está	limitado	a	10	keywords	solamente.	
	
Gracias	a	esta	funcionalidad	de	SEMrush	se	pueden	detectar	palabras	clave	que	el	
planificador	no	ha	sido	capaz	de	ofrecer	para	completar	aún	más	el	listado	obtenido	y	
así	poder	realizar	una	mejor	estimación	del	tráfico	que	se	puede	llegar	a	alcanzar.	
Además,	la	herramienta	SEMrush	ofrece	por	cada	palabra	clave	que	url	está	siendo	
posicionada,	algo	ideal	para	trazar	una	mejor	estrategia	de	contenidos	que	la	
competencia	a	la	hora	de	desarrollar	el	contenido	de	la	web.	
	
Otra	de	las	herramientas	más	potentes	de	SEMrush	tiene	que	ver	con	la	detección	de	
competidores	(a	nivel	de	palabras	clave)	en	base	al	dominio	introducido.	En	este	caso,	
se	puede	apreciar	como	la	herramienta	detecta	algunas	webs	que	tiene	en	común	
keywords	que	también	incorpora	guitarfromspain.com.	
	

	
	
En	la	imagen	se	puede	observar	que	las	webs	guitarrasdeluthier.com,	
artepulsado.com,	guitarraespanolayflamenca.com,	alhambrasl.com	miacorde.com,	
comprar-guitarra.es,	etc.	tienen	muchas	keywords	en	común	con	guitarfromspain.com	
por	lo	que	analizar	estas	webs	con	SEMrush	sería	una	excelente	opción	para	detectar	
más	y	más	palabras	clave	que	no	habían	sido	tenias	en	cuenta	con	anterioridad.		
	
Análisis	de	elflamencovive.com	
	
Otra	de	las	webs	de	la	cual	es	posible	obtener	posibles	palabras	clave	que	hasta	ahora	
se	desconocen	es	elflamencovive.com.	Este	ecommerce	se	dedica	a	la	venta	de	
guitarra	españolas	y	otros	artículos	de	merchandising.		
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En	primer	lugar	introducimos	el	dominio	en	la	herramienta	SEMrush	para	ver	de	un	
primer	vistazo	el	volumen	de	tráfico	que	manejan	y	cuantas	keywords	tienen	
posicionadas	en	Google.	
	

	
	
En	la	imagen	se	puede	observar	que	esta	web	posiciona	para	670	palabras	clave,	
obteniendo	un	volumen	de	tráfico	orgánico	de	4.300	visitas	mensuales.	Analizando	las	
keywords	que	tiene	posicionadas,	se	ha	detectado	que	esta	web	también	rankea	para:	
	

• guitarras	alhambra:	esta	palabra	clave	de	2.400	búsquedas	mensuales	casi	no	
les	reporta	tráfico,	ya	que	están	en	posición	20.		

• guitarras	flamencas:	esta	keyword	de	1.300	búsquedas	es	una	de	las	más	
potentes	que	tienen,	pues	rankean	en	posición	1	y	les	reporta	un	14%	del	
tráfico	total.	

• guitarras	conde:	analizando	un	poco	más	las	palabras	clave	de	esta	web,	se	ha	
detectado	una	nueva	oportunidad	de	keyword,	guitarras	conde	(con	170	
búsquedas	mensuales).	Este	término	tiene	que	ver	con	una	prestigiosa	marca	
de	guitarras	españolas.	Gracias	a	la	herramienta	SEMrush	se	ha	podido	
detectar	una	keyword	de	170	búsquedas,	y	lo	que	es	más	importante;	una	
nueva	categoría	con	productos	para	la	posible	tienda	online	que	se	quiere	
desarrollar.	

• guitarras	valencia:	esta	palabra	clave	de	260	búsquedas	tampoco	de	había	
detectado	empleando	el	planificador	de	palabras	clave	de	Adwords	y	gracias	a	
SEMrush	se	ha	detectado	como	antes,	una	nueva	keyword	relacionada	con	otra	
marca	de	guitarras	que	se	podría	incorporar	al	catálogo	de	la	tienda	online.	

• guitarras	sanchis:	una	vez	más,	y	gracias	a	esta	potente	herramienta,	se	
detecta	una	palabra	clave	de	170	búsquedas	mensuales	que	tiene	que	ver	con	
una	marca	de	guitarras	españolas.	

	
Una	vez	analizadas	estas	2	webs	de	ejemplo,	se	podrían	analizar	muchos	más	sitios	
web	relacionados	con	el	fin	de	obtener	más	palabras	clave	que	se	han	quedado	en	el	
tintero	pero	con	las	ya	detectadas,	es	más	que	suficiente	para	determinar	que	el	nicho	
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SÍ	es	lo	suficientemente	grande	(57.110	búsquedas	mensuales	entre	todas	las	
keywords	detectadas)	como	para	plantearse	el	trabajar	en	él.	
	
Algunas	herramientas	que	también	se	pueden	gastar	para	realizar	un	buen	keyword	
research	son:	
	

• https://ubersuggest.io/	
• http://answerthepublic.com/	
• http://keywordtool.io/	
• https://www.hypersuggest.com/	

	
1.1.2 Análisis	de	la	tendencia	del	nicho	

	
Este	punto	también	es	muy	importante	pues	en	él	se	va	a	determinar	la	tendencia	del	
nicho	de	mercado;	si	va	en	aumento,	si	se	mantiene	constante	o	si	cae	en	picado	(mala	
señal).		
	
Este	análisis	es	vital,	pues	sería	una	completa	tontería	trabajar	cualquier	negocio	
online/offline	cuya	popularidad	o	tendencia	fuera	descendente	ya	que	implicaría	que	
la	gente	tiende	menos	a	buscar	los	términos	relacionados	con	él.	
	
Para	realizar	este	análisis	se	va	a	emplear	la	conocida	herramienta	Google	Trends,	cuya	
potencia	reside	en	medir	la	tendencia	de	búsqueda	de	una	palabra	clave	a	lo	largo	del	
tiempo.		
	
Como	medir	todas	las	keywords	que	se	han	obtenido	en	el	anterior	keyword	research	
sería	algo	tedioso	y	a	la	vez	poco	productivo,	se	van	a	escoger	4	de	las	palabras	clave	
principales	y	con	más	búsquedas	de	las	obtenidas	anteriormente.	Las	palabras	que	se	
van	a	emplear	son	las	siguientes:	
	

• guitarras	españolas	
• guitarras	clásicas	
• guitarras	flamencas	
• guitarras	acústicas	

	
En	primer	lugar	se	analizará	la	keyword	guitarras	españolas:	
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Como	se	puede	observar	este	término	era	más	popular	durante	los	años	2004-2005	
fruto	del	boom	de	los	inicios	del	comercio	electrónico	en	España.	Pasados	estos	años,	
se	ha	mantenido	estable	en	el	tiempo,	por	lo	que	podemos	decir	que	sigue	una	
tendencia	lineal.		
	
Siguiendo	con	la	siguiente	keyword,	guitarras	flamencas,	se	va	a	proceder	de	la	misma	
manera;	analizando	la	tendencia	de	esta	palabra	clave	en	el	tiempo.	
	

	
	
Al	igual	que	con	la	palabra	clave	guitarras	españolas,	este	término	se	mantiene	
bastante	constante	en	el	tiempo,	teniendo	una	mayor	popularidad	durante	2004-2005.	
	
La	siguiente	palabra	clave	a	analizar	será	guitarras	clásicas,	un	término	que	cuento	con	
bastante	búsquedas	y	que	interesa	analizar	para	ver	su	tendencia.	
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Al	ser	términos	estrechamente	relacionados	todos	se	comportan	de	manera	similar,	
por	lo	que	se	puede	afirmar,	que	la	palabra	clave	guitarras	clásicas	sigue	una	tendencia	
lineal	a	lo	largo	del	tiempo.	
	
El	último	término	que	pasará	por	Google	Trends	será	guitarras	acústicas,	una	palabra	
clave	que	cuenta	con	bastantes	más	búsquedas	que	las	analizadas	con	anterioridad.	
	

	
	
Aunque	esta	keyword	cuente	con	más	búsquedas	que	las	otras,	su	tendencia	es	muy	
parecida	a	las	demás,	es	decir,	totalmente	lineal	en	el	tiempo.	
	
Ahora	se	compararán	las	4	keywords	entre	ellas	para	tener	una	visión	global	de	las	
tendencias	y	comprobar	los	volúmenes	de	búsquedas	entre	ellas.	
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En	la	imagen,	se	puede	observar	claramente	como	todos	los	términos	siguen	
tendencias	muy	similares	(lineales),	pero	la	keyword	guitarras	acústicas	sobresale	de	
las	demás	al	tener	un	mayor	volumen	de	búsquedas	mensuales	respecto	a	las	otras.	
	
Con	este	análisis	podemos	afirmar	que	el	nicho	de	las	guitarras	españolas	es	un	nicho	
de	mercado	que	no	pasa	de	moda,	por	lo	que	es	perfectamente	factible	trabajarlo	sin	
el	miedo	a	que	deje	de	ser	popular	(al	menos	eso	dicen	las	gráficas).	
	

1.1.3 Análisis	de	la	existencia	de	competencia	
	
Como	ya	se	ha	mencionado	antes,	es	bastante	importante	que	en	cualquier	nicho	de	
mercado	haya	algo	de	competencia	porque	es	un	indicador	bastante	fiable	de	que	ya	
hay	gente	gastando	dinero	en	él.		
	
Si	al	analizar	un	nicho	de	mercado	se	verifica	que	no	hay	nada	de	competencia	se	
puede	llegar	a	2	conclusiones:	
	

• La	primera:	que	el	negocio	que	se	quiere	desarrollar	es	pionero	en	ese	
segmento	de	mercado	y	que	por	lo	tanto	si	hay	gente	dispuesta	a	gastar	dinero	
se	lo	gastará	en	un	único	negocio	puesto	que	no	hay	más.		

• La	segunda:	que	no	existe	demanda	por	ese	producto	o	servicio	lo	que	provoca	
que	ni	los	ofertantes	ni	los	demandantes	están	dispuesto	a	gastar	ni	un	euro	en	
él.		

	
Tras	haber	analizado	con	anterioridad	algunas	webs	que	se	dedican	a	la	venta	online	
de	guitarras	españolas,	ya	es	posible	afirmar	que	sí	existe	competencia	en	este	nicho	
pero	de	todas	formas,	se	van	a	analizar	por	encima	algunas	de	las	web	cuyo	modelo	de	
negocio	es	igual	o	similar	al	que	se	plantea.	
	
En	primer	lugar,	se	introduce	una	de	los	términos	generales	relacionados	con	el	nicho	
de	estudio	en	el	buscador	de	Google:	
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Como	se	observa	en	la	imagen,	al	introducir	la	keyword	“guitarras	españolas”,	el	
buscador	ofrece	147.000	resultados.	Además	se	puede	apreciar	como	hay	empresas	
pujando	para	esa	palabra	clave	y	cuyos	resultados	se	muestran	en	Google	Shopping	
(Thomann,	WoodBrass,	Bax-shop,	El	Corte	Inglés,	etc.)	y	Google	Adwords	
(Thomann.de).	
	
Un	poco	más	abajo	aparece	el	primer	resultado	orgánico	del	buscador,	
www.stockmusical.com,	una	tienda	online	que	vende	todo	tipo	de	instrumentos	
musicales,	entre	ellos,	guitarras	españolas.	
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En	esta	imagen,	también	de	los	10	primero	resultados	orgánicos	de	Google,	se	pueden	
observar	los	siguientes	sitios	web:	
	

• www.unionmusical.es:	Este	ecommerce	se	dedica	a	la	venta	online	de	
instrumentos	musicales	tales	como	pianos,	teclados,	baterías,	mesas	de	
mezclas,	instrumentos	de	cuerda	(guitarras	españolas	entre	ellos),	etc.	

• www.promusica.es:	Al	igual	que	el	sitio	web	mencionado	justo	arriba,	este	
comercio	electrónico	vende	todo	tipo	de	instrumentos	musicales;	guitarras,	
bajos,	amplificadores,	pianos,	teclados,	instrumentos	de	viento,	libros,	etc.	

• www.guitarrasbros.com:	en	este	caso,	guitarrasbros	es	un	fabricante	de	
guitarras	españolas	(flamencas	y	clásicas)	y	cuyo	sitio	web	es	meramente	
informativo,	incluyendo	su	catálogo	de	guitarras	y	recursos	de	interés	para	el	
usuario.	

• www.guitarfromspain.com:	esta	tienda	online	analizada	en	puntos	anteriores	
basa	su	modelo	de	negocio	en	la	venta	online	de	guitarras	españolas	por	lo	que	
es	uno	de	los	competidores	más	directos	del	negocio	que	se	quiere	desarrollar.	

	
Simplemente	analizando	estas	páginas	web,	se	puede	afirmar	que	sí	que	existe	
competencia,	por	lo	que	hay	gente	dispuesta	a	gastar	dinero	en	desarrollar,	posicionar,	
y	mantener	estos	sitios	web,	además	de	haber	gente	dispuesta	a	gastar	dinero	en	sus	
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productos	(la	gente	busca	en	google	los	términos	relacionados	con	el	nicho	y	además	
la	competencia	gasta	dinero	en	aparecer	en	los	resultados	de	Adwords	y	Google	
Shopping).		
	

1.1.4 ¿Se	tiene	conocimiento	del	nicho?	
	
En	este	último	paso	y	no	por	ello	menos	importante,	se	procederá	a	determinar	si	el	
integrante	o	los	integrante	que	van	a	formar	parte	del	negocio	tienen	un	conocimiento	
suficientemente	completo	sobre	el	nicho	de	mercado,	para	poder	ofrecer	un	buen	
servicio	de	post-venta	y	un	soporte	al	cliente	que	garantice	un	mínimo	de	calidad	
(cuanta	más	mejor).	
	
En	este	caso,	este	proyecto	va	a	ser	realizado	por	una	única	persona	que	lleva	más	de	7	
años	con	una	guitarra	entre	manos.	Ha	ido	a	clases	particulares	de	guitarras	durante	4	
años	y	conoce	a	la	perfección	los	tipos	de	guitarras	existentes	en	el	mercado,	que	
materiales	son	los	mejores	y	más	utilizados	para	la	elaboración	de	un	instrumento	de	
calidad,	las	marcas	más	fiables	y	todos	los	detalles	a	la	hora	de	elegir	una	buena	
guitarra	española.		
	
Todas	estas	ventajas	permitirán	como	ya	se	ha	comentado,	ofrecer	un	buen	soporte	
técnico	a	los	usuarios	que	tengan	dudas	sobre	cualquier	producto	o	resolver	posibles	
problemas	derivados	de	una	compra	ya	realizada.		
	

1.2 Productos	y	servicios		
	
En	este	punto	vamos	a	realizar	un	análisis	los	productos	y	servicios	que	se	van	a	
ofrecer	en	la	web.	
	

1.2.1 Productos	y	marcas	
		
Como	ya	se	ha	comentado	antes,	la	web	se	va	a	dedicar	a	la	venta	de	guitarras	clásicas,	
flamencas	y	acústicas.	Ahora	se	analizarán	qué	características	tendrán	los	productos	
que	se	van	a	ofrecer	en	la	tienda	online	y	algunas	marcas	con	las	que	se	trabajarán.	
	
PRODUCTOS	
	

• Guitarra	Clásica:	La	guitarra	es	un	instrumento	musical	de	cuerda	pulsada,	
compuesto	de	una	caja	de	madera,	un	mástil	sobre	el	que	va	adosado	el	
diapasón	o	trastero	(generalmente	con	un	agujero	acústico	en	el	centro	de	la	
tapa),	y	seis	cuerdas.	Sobre	el	diapasón	van	incrustados	los	trastes,	que	
permiten	las	diferentes	notas.		
	
Es	el	instrumento	más	utilizado	en	géneros	como	blues,	rock,	metal	y	flamenco,	
y	bastante	frecuente	en	cantautores.	También	es	utilizada	en	géneros	tales	
como	el	tango,	rancheras	y	gruperas,	además	del	folclore	de	varios	países.	
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Es	parte	fundamental	de	la	orquesta	de	pulso	y	púa	o	rondalla,	junto	a	la	
bandurria	y	el	laúd	español.	
	

	
	

• Guitarra	Flamenca:	En	España	existe	una	variante	muy	extendida,	similar	a	la	
guitarra	clásica,	de	la	que	es	difícil	distinguirla	a	simple	vista,	conocida	como	
guitarra	de	flamenco	o	guitarra	flamenca.	Varía	su	sonido	por	una	construcción	
ligeramente	distinta	y	el	uso	de	distintos	tipos	de	maderas.		
	
La	guitarra	flamenca	tiene	un	sonido	más	percusivo,	su	caja	es	un	poco	más	
estrecha,	y	generalmente	las	cuerdas	están	más	cerca	del	diapasón.	
	
La	guitarra	flamenca	tiene	menos	sonoridad	y	ofrece	menos	volumen	que	una	
guitarra	española	de	concierto,	pero	su	sonido	es	más	brillante,	y	su	ejecución	
es	más	fácil	y	rápida,	debido	a	la	menor	distancia	de	las	cuerdas	al	diapasón,	lo	
que	permite	que	se	pueda	hacer	menos	presión	con	los	dedos	de	la	mano	
izquierda	sobre	el	diapasón.		
	
Tradicionalmente	las	clavijas	de	afinación	eran	completamente	de	palo	y	se	
embutían	en	la	pala	de	la	guitarra	de	forma	perpendicular	a	ella.	Suele	llevar	
debajo	de	la	roseta	o	agujero	un	golpeador	o	protector	(a	veces	también	uno	
superior),	para	evitar	que	los	rasgueos	y	golpes	que	se	dan	en	la	tapa	armónica,	
tan	típicos	en	el	flamenco,	afecten	a	la	madera.	
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Guitarra	Acústica:	La	guitarra	acústica	es	un	tipo	de	guitarra	con	cuerdas	de	
nylon	y	alambre,	pero	también	pueden	estar	hechas	de	metal,	cuyo	sonido	se	
genera	mediante	la	vibración	de	las	cuerdas	que	se	amplifican	en	una	caja	
acústica	de	madera	o	algún	acrílico.		
	
El	adjetivo	"acústica"	es	tomado	directamente	del	inglés	acoustic	guitar	por	el	
uso	que	de	dicho	adjetivo	hacen	los	anglófonos,	para	diferenciar	la	guitarra	de	
caja	con	respecto	a	la	guitarra	eléctrica.	Es	claramente	redundante,	pues	la	
guitarra,	por	definición,	es	un	instrumento	acústico.	
	
	La	guitarra	acústica	deriva	de	los	diseños	de	C.	F.	Martin	y	Orville	Gibson,	
principalmente,	luthieres	estadounidenses	que	desarrollaron	su	actividad	
principalmente	a	finales	del	siglo	XIX.	También	son	conocidas	como	western	
guitars	(literalmente	"guitarras	del	oeste"),	lo	que	se	acerca	más	a	su	
naturaleza	y	a	la	clase	de	música	que	las	hizo	populares.	
	
Como	las	españolas	estas	guitarras	se	llaman	así	por	emitir	su	sonido	sin	ningún	
tipo	de	amplificación	eléctrica,	sólo	por	transducción	de	la	fuerza	mecánica.	
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MARCAS:	
	
En	cuanto	a	las	marcas	que	se	añadirán	al	catálogo	de	la	tienda	online	se	puede	
afirmar	que	solo	se	va	a	trabajar	con	marcas	de	calidad	que	ofrezcan	productos	de	
garantías	para	los	clientes.	
	
Al	conocer	de	sobre	el	nicho	de	las	guitarras	españolas,	ya	se	tiene	un	conocimiento	
sobre	qué	firmas	están	a	la	altura	de	ser	ofertas	en	la	web	pero	de	todas	formas	en	
puntos	anteriores	y	analizando	a	la	competencia	se	puede	saber	con	que	marcas	
trabajan	la	gran	mayoría	de	tiendas.	
	
Desde	un	primer	momento	y	como	este	proyecto	va	a	ser	realizando	por	una	única	
persona,	se	contactará	y	trabajará	con	las	siguientes	firmas	españolas:	
	

• Guitarras	Alhambra:	
	

	
	
Manufacturas	Alhambra	se	funda	en	el	año	1965,	sobre	la	base	de	un	pequeño	taller	
existente	en	esta	ciudad,	y	atesora	50	años	de	experiencia	en	la	construcción	artesanal	
de	las	mejores	guitarras	clásicas,	flamencas	y	acústicas	del	mercado.	
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Cuenta	con	más	de	14.000	m2	dedicados	a	la	creación	de	estas	piezas	únicas,	fruto	de	
la	unión	perfecta	entre	tradición	manual	y	las	más	modernas	técnicas	para	el	
tratamiento	de	las	maderas.	
	
La	empresa	está	orgullosa	de	contar	con	una	gran	familia	de	más	de	110	profesionales,	
con	una	sólida	experiencia	en	el	proceso	artesanal	de	construcción	de	instrumentos	de	
cuerdas.	Este	equipo	se	beneficio	de	la	labor	de	un	taller	integrado	en	la	empresa,	
encargado	de	investigar	y	desarrollar	nuevos	modelos	y	procesos.	
	
La	técnica	y	la	experiencia	adquiridas	en	la	creación	artesanal	de	las	guitarras	son	
fundamentales	para	lograr	un	instrumento	perfecto.	En	Alhambra	trabajan	los	mejores	
profesionales	del	sector;	formados	en	la	propia	empresa	y	con	una	dilatada	
experiencia	en	la	construcción	de	instrumentos.	Obtenido	de:	alhambrasl.com	
	

• Guitarras	Francisco	Bros:	
	

	
	
La	denominación	de	nuestras	guitarras	toman	el	nombre	en	honor	al	fundador	de	
nuestra	empresa,	Francisco	Broseta	Rogla.	Constructor	de	guitarras	desde	finales	de	
los	años	50,	y	aún	hoy	en	día	nuestras	guitarras	continúan	marcadas	por	su	
inconfundible	sello.	
	
El	gran	interés	mostrado	por	Francisco	Broseta	desde	temprana	edad,	por	la	
ebanistería	y	por	la	música,	le	llevan	a	aprender	las	artes	de	la	fabricación	de	guitarras	
a	los	18	años	en	la	prestigiosa	casa	de	Dolores	Marín	en	Chirivella	de	mano	del	
reconocido	constructor	de	guitarras	José	Roca.	Donde	durante	los	siguientes	14	años	
es	tutelado	a	través	de	las	técnicas	artesanas	de	la	lutería	y	los	entresijos	del	oficio.	
	
Durante	su	etapa	de	aprendizaje	en	Dolores	Marín,	conoce	a	la	que	mas	tarde	sería	su	
esposa,	la	Srta.	Herminia	Monroy,	trabajadora	desde	los	14	años	en	la	asimisma	
prestigiosa	empresa	de	construcción	de	guitarras	Hijos	de	Vicente	Tatay,	donde	
desarrollaba	y	trabajaba	el	arte	de	la	técnica	del	barnizado	y	acabado	de	las	guitarras.	
	
Las	ansias	de	Francisco	de	aplicar	sus	ideas,	su	concepción	y	su	propia	técnica	de	
construcción	de	la	guitarra,	le	lleva	a	tomar	el	importante	paso	junto	a	su	esposa	
Herminia	de	empezar	su	propio	taller	de	Lutería	aprovechando	la	experiencia	que	
durante	los	últimos	años	habían	adquirido	los	dos.		
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Actualmente	sus	hijos	Paco	y	nietos	continúan	el	duro	trabajo	de	sus	predecesores,	
combinando	las	mas	puras	tradiciones	artesanales	heredadas	de	sus	padres,	con	los	
adelantos	tecnológicos	y	técnicos	que	ofrece	el	mercado,	obteniendo	un	producto	de	
la	mas	alta	calidad	posible,	y	siempre	ajustado	a	las	necesidades	y	requerimientos	de	
nuestros	clientes.	
Nuestros	esfuerzos	se	han	visto	recompensados,	y	hoy	en	día	nuestra	empresa	y	
nuestras	guitarras	han	rebasado	fronteras,	cumpliendo	el	sueño	de	sus	fundadores,	
adquiriendo	prestigio	a	nivel	internacional,	además	de	estar	reconocidas	por	el	Gremio	
de	Maestros	Artesanos	de	la	Guitarra	española.	Obtenido	de:	guitarrasbros.com	
	

• Guitarras	Admira:	
	

	
	
Para	conocer	la	historia	de	las	guitarras	Admira	hay	que	remontarse	al	siglo	pasado,	al	
año	1932,	cuando	Enrique	Keller	Fritsch,	un	hombre	de	negocios	alemán	natural	de	
Múnich,	llegó	a	Zarautz,	una	pequeña	ciudad	al	norte	de	España.	Enseguida	se	
enamoró	de	este	lugar,	con	montañas	a	un	lado,	el	Mar	Cantábrico	al	otro	y	un	clima	
parecido	al	que	ya	conocía	de	su	tierra	natal.	
	
Tan	sólo	5	años	después	de	terminar	la	Guerra	Civil	Española,	en	1944,	Enrique	Keller	
Fritsch	empezó	una	empresa	dedicada	a	la	elaboración	de	juguetes	e	instrumentos	
musicales	infantiles	(armónicas	de	boca,	teclados,	pianolas,	etc.),	utilizando	sobre	todo	
la	madera	como	principal	materia	prima.	Esta	idea	surgió	a	la	vez	que	otros	
compatriotas	asentados	en	Guipúzcoa	fundaron	empresas	muy	importantes	en	la	
región.	
	
Más	adelante,	Enrique	Keller	Fritsch,	observando	la	cambiante	demanda	del	mercado,	
decidió	reestructurar	la	empresa	y,	por	lo	tanto,	su	actividad.	A	partir	de	ese	
momento,	la	fabricación	de	guitarras	clásicas	Admira	y	otros	instrumentos	musicales	
sería	la	principal	misión	de	la	compañía.	
	
La	plantilla	de	Enrique	Keller	S.A.	ha	sido,	sin	lugar	a	dudas,	una	parte	fundamental	en	
nuestra	historia.	Por	los	talleres	y	oficinas	han	pasado	varias	generaciones,	padres	e	
hijos	trabajando	en	ocasiones	juntos	y	muchos	trabajadores	se	jubilaron	después	de	
toda	una	vida	en	Enrique	Keller	S.A.	
	
En	la	actualidad	se	encuentra	dirigida	por	los	nietos	de	Enrique	Keller	Fritsch,	quien	
murió	a	principios	de	los	años	80.	Obtenido	de:	admira.es	
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• Guitarras	Prudencio	Sáez:	
	

	
	
Desde	que	en	1963	Prudencio	Sáez	se	estableciera	por	su	cuenta	después	de	haber	
estado	trabajando	para	otros	guitarreros,	la	empresa	familiar	GUISAMA	S.L.	ha	estado	
construyendo	sus	guitarras	al	más	puro	estilo	artesanal,	avanzando	con	el	tiempo	
según	la	necesidad	del	mercado,	desde	la	guitarra	más	básica	a	la	de	concierto,	
pasando	por	modelos	de	gama	media	y	con	cutaway	amplificados.	
En	cierto	modelos	es	como	si	el	tiempo	se	hubiera	detenido,	ya	que	su	fabricación	
sigue	siendo	totalmente	artesanal	y	cuidadosa,	porque	este	tipo	de	instrumentos	así	lo	
precisan.	
	
La	marca	Prudencio	Sáez	es	tan	conocida	en	el	ámbito	nacional	como	en	el	
internacional,	ya	que	gran	parte	de	su	producción	va	destinada	al	extranjero.	
	
Hoy	en	día	D.	Prudencio	Sáez	Marín	(3º	generación)	gerente	de	esta	empresa	de	
Torrent,	continúa	con	la	tradición	familiar	para	que	el	arte	de	construir	guitarras	
perdure	mucho	tiempo.	Obtenido	de:	guisama.com	

	
1.2.2 Servicios		

	
A	continuación	se	detallarán	los	servicios	ofrecidos,	tanto	los	servicios	de	atención	al	
cliente	como	los	servicios	de	valor	añadido.		
	
Este	punto	es	muy	importante	pues	en	estos	tiempos	ya	no	basta	con	ofrecer	lo	
mínimo	o	lo	que	los	demás	ofrecen…	es	extremadamente	importante	el	diferenciarse	
de	la	competencia,	desmarcarse	de	lo	habitual	y	destacar	por	encima	del	resto.	
	
Servicios	de	atención	al	cliente	
	
Los	servicios	de	atención	al	cliente	que	se	van	a	ofrecer	van	a	ser	los	propios	de	un	
ecommerce,	es	decir,	se	facilitará	una	dirección	de	email	para	que	lo	usuarios	puedan	
enviar	cualquier	tipo	de	duda	que	les	surja,	sea	del	tipo	que	sea.		
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También	se	habilitará	una	línea	telefónica	que	estará	operativa	en	horario	laboral	
donde	se	intentarán	resolver	las	dudas	que	al	usuario	le	puedan	surgir	en	el	proceso	
de	compra,	en	el	pago,	etc.	
	
Otro	servicio	de	atención	al	cliente	y	que	pocas	webs	de	la	competencia	tienen	es	un	
chat	online	donde	se	atenderán	las	dudas	de	los	clientes.	
	
Por	último,	se	desarrollará	una	sección	de	FAQ	en	la	web,	donde	se	expondrán	y	
contestarán	las	preguntas	más	frecuentes	que	nos	hagan	nuestros	clientes.	
	
Servicios	de	valor	añadido	
	
Uno	de	los	servicios	de	valor	añadido	que	se	van	a	ofrecer	y	que	ya	se	han	nombrado	
con	anterioridad,	es	un	asesoramiento	de	calidad	.	Para	ellos	cualquier	cliente	podrá	
contactar	con	el	soporte	técnico	de	la	tienda	online	y	que	éste	gracias	a	su	nivel	de	
conocimiento	del	producto	le	asesora	acerca	de	qué	guitarra	comprar.		
Otro	servicio	será	incorporar	un	módulo	de	opiniones	verificadas	en	la	web	e	
incentivar	al	usuario	que	haya	comprado	a	que	añada	su	opinión	en	la	web,	de	esta	
manera	se	creará	una	mayor	confianza	y	claridad	para	los	demás	usuarios.	
	

1.3 Propuesta	de	valor	
	
Independientemente	del	segmente	del	mercado	al	cual	una	empresa	se	dirija	o	del	
producto	o	servicio	que	se	ofrece,	hay	dos	cosas	que	son	claves	para	alcanzar	el	éxito	
en	un	negocio:	los	clientes	y	la	propuesta	de	valor.	
	
Si	se	desea	que	mucha	más	gente	visite	un	negocio/escaparate/empresa	ya	sea	online	
u	offline	y	que	éstos	a	la	vez	se	conviertan	en	clientes,	es	absolutamente	necesario	
ofrecer	una	propuesta	de	valor	que	enamore	a	ese	público	objetivo.	De	lo	contrario,	
no	se	destacará	por	encima	de	nadie	y	ese	negocio	se	convertirá	simplemente	en	uno	
más.	
	
Esto	solo	se	logrará	si	se	consigue	diseñar,	transmitir	y	ofrecer	el	valor	que	diferencie	
ese	negocio	del	resto	de	ruido	(competencia)	que	ofrece	el	mercado.	
	
Puntos	clave	para	transmitir	la	propuesta	de	valor	de	una	empresa	
	
Cuando	se	transmite	a	un	cliente	la	oportunidad	de	negocio	o	el	valor	que	ofrece	una	
empresa,	analiza	en	su	subconsciente	dos	cosas:	
	

• Los	beneficios	que	la	empresa	aporta.	
• El	dinero	que	va	a	gastar.	

	

Si	lo	primero	supera	a	los	segundo,	en	su	mente	se	creará	la	percepción	de	que	la	
empresa,	producto	o	servicio,	merece	la	pena.	Si	ocurre	al	revés,	y	el	coste	supera	a	lo	
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que	se	va	a	aportar,	no	comprará,	porque	habrá	fallado	la	pata	fundamental	del	
modelo	de	negocio	planteado.	
	
Por	tanto,	una	buena	propuesta	de	valor	debe	transmitir	lo	siguiente:	
	

• Cómo	una	empresa,	producto	o	servicio	resuelve	el	problema	o	necesidad	de	
un	cliente.	

• Qué	beneficios	debe	esperar	el	cliente	del	servicio.	
• Cuál	es	el	valor	diferencial	respecto	a	la	competencia.	

	
Las	3	claves	para	desarrollar	una	propuesta	de	valor	irresistible	
	
Ahora	se	verán	en	3	sencillos	pasos,	como	se	construye	esa	propuesta	con	el	fin	de	
transmitir	ese	valor	que	haga	destacar	el	negocio.	
	
Identificar	los	puntos	clave	de	la	propuesta	de	valor	de	la	empresa	para	el	cliente:	
	
Para	hacer	eso	es	necesario	seguir	estos	pasos:		

• Identifica	tu	cliente	objetivo	
• Hacer	una	lista	de	los	beneficios	y	del	valor	que	el	producto	aporta	a	los	

clientes	
• Qué	hace	diferente	la	propuesta	de	negocio	de	la	de	competencia.	

	
Cómo	transmitir	el	valor	de	tu	producto	o	servicio	a	tus	clientes	
	
Con	la	información	del	punto	anterior,	es	sencillo	elaborar	una	propuesta	del	valor	de	
un	negocio,	en	la	que	se	cumplan	estos	3	puntos:	
	

• Debe	ser	clara	y	fácil	de	entender.		
• Comunicar	claramente	qué	va	a	obtener	el	cliente	con	un	producto	o	servicio.	
• Explica	que	se	tiene	diferente	de	la	competencia.	
• Cuanto	más	breve,	mejor.	

	
Elementos	que	componen	la	oferta	de	valor	de	un	negocio	
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Según	la	infografía	anterior	de	Neil	Patel	(quicksprout),	los	principales	elementos	para	
transmitir	el	mensaje	son	estos:	
	

• Un	título,	que	describa	el	beneficio	que	se	ofrece	al	cliente.	
• Un	subtítulo,	donde	se	detalle	brevemente	lo	que	se	ofreces,	a	quién	y	por	qué.	
• Tres	puntos	con	los	beneficios	o	características	del	producto	o	servicio.	
• Un	elemento	visual	(vídeo	o	imagen),	que	amplíe	el	mensaje.	

	
1.3.1 Desarrollo	de	la	propuesta	de	valor	la	tienda	online	de	guitarras	españolas	

	
En	base	a	lo	visto	anteriormente,	se	desarrollará	la	propuesta	de	valor	que	ofrecerá	la	
tienda	online	de	guitarras	españolas	a	su	público	objetivo.	
	
Identificando	los	puntos	clave	de	la	propuesta	de	valor	
	

• En	primer	lugar	se	definirá	el	cliente	objetivo:	el	cliente	objetivo	que	podría	
comprar	algún	tipo	de	producto	en	la	tienda	online,	es	una	persona	de	mediana	
edad	que	no	esté	familiarizada	con	el	mundo	de	la	guitarra	y	quiera	comprar	su	
primera	instrumento	o	por	el	contrario	que	ya	haya	tenido	algún	tipo	contacto	
con	este	ámbito	y	quiera	comprar	una	guitarra.	

• Listar	los	beneficios	que	el	producto	aporta	a	los	clientes:		
o Todas	las	marcas	ofertadas	son	reconocidas	y	de	calidad.	
o Información	completa	y	útil	en	las	fichas	de	producto.	
o Servicio	de	asesoramiento	gratuito	por	e-mail,	teléfono	y	chat.	
o Portes	gratis	a	partir	de	175€.	

• Qué	hace	diferente	la	propuesta	de	negocio	respecto	a	la	de	competencia:	tras	
haber	analizado	las	propuestas	de	valor	de	la	competencia	(bastante	flojas)		y	
haber	elegido	como	punta	de	lanza	el	asesoramiento	profesional	a	los	clientes,	
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se	puede	afirmar	que	la	propuesta	de	la	tienda	online	se	basa	en	la	
especialización	y	en	poder	ofrecer	información	útil	y	de	calidad	al	cliente.	

	
Estrategia	para	transmitir	de	manera	correcta	la	propuesta	de	valor	
	

• Debe	ser	clara	y	fácil	de	entender:	al	desarrollar	la	web,	se	plasmará	de	la	
mejor	manera	posible	que	cualquier	persona	solicitar	un	completo	
asesoramiento	gratuito	si	no	sabe	que	producto	escoger.	Además	y	como	
punto	a	favor,	se	escribirán	descripciones	de	producto	muy	completas	(la	
competencia	no	lo	tiene)	para	que	los	usuarios	se	acerquen	lo	máximo	posible	
al	producto.		

• Comunicar	claramente	qué	va	a	obtener	el	cliente	con	un	producto	o	servicio:	
gracias	a	las	descripciones	de	los	productos	que	contarán	con	abundante	texto,	
imágenes	de	calidad	y	vídeos	el	usuario	sabrá	exactamente	que	está	
comprando.	

• Explica	que	se	tiene	diferente	de	la	competencia:	La	calidad	de	las	fichas	de	
producto	y	la	profesionalidad	y	cercanía	con	la	que	se	tratará	al	cliente	si	tiene	
cualquier	tipo	de	duda	hablarán	por	sí	solas.	

• Cuanto	más	breve,	mejor:	tanto	en	la	página	principal	como	en	algunos	puntos	
estratégicos,	se	hará	visible	la	propuesta	de	valor	mediante	mensajes	claros	y	
concisos.	

	
Elementos	que	componen	la	oferta	de	valor	de	un	negocio	
	

• Un	título	describiendo	el	beneficio	al	cliente:	en	la	home	de	la	web	se	colocará	
algún	tipo	de	texto	destacado	donde	el	usuario	podrá	leer	y	captar	la	propuesta	
de	valor.	

• Puntos	clave	de	la	propuesta	de	valor:	se	definirá	algún	tipo	de	estrategia	de	
marketing	para	plasmar	de	forma	clara	porqué	el	cliente	debe	comprar	en	la	
tienda	online	y	no	en	otra.	

• Elementos	visuales	para	amplificar	el	mensaje:	mediante	imágenes	o	algún	
vídeo	se	completará	el	mensaje	que	se	quiere	transmitir.	

	
1.4 Análisis	de	la	competencia	

	
En	este	punto	se	van	a	realizar	un	análisis	TOP10	(análisis	de	los	10	primeros	
resultados	que	Google	ofrece	para	algunas	de	las	palabras	clave	más	importantes	del	
nicho)	con	el	fin	de	tener	conocimiento	de	los	modelos	de	negocio	de	esas	webs	y	
cómo	de	bien	(o	de	mal)	lo	están	haciendo.		
	
Para	ello	se	realizarán	una	serie	de	pasos	que	a	continuación	se	detallarán	con	el	fin	de	
analizar	los	puntos	clave	que	conforman	cada	uno	de	los	negocios	existentes	a	fin	de	
poder	trazar	diferentes	estrategias	para	superar	a	la	competencia	en	los	máximos	
aspectos	posibles.		
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1.4.1 Pasos	para	realizar	un	buen	análisis	de	la	competencia	
	
PASO	1:	Identificar	a	los	competidores	del	mercado	donde	se	pretende	entrar	
	
Lo	primero	es	realizar	una	búsqueda	en	Google	y	otros	buscadores	con	las	palabras	
clave	de	interés	para	identificar	a	todos	los	posibles	competidores.	
	
Cuando	se	realice	esto	no	hay	que	olvidar	llevar	a	cabo	un	registro	o	lista	donde	
apuntar	los	nombres	de	cada	competidor.	
	
Se	trata	de	seguir	la	pista	de	estos	competidores	después	de	haberlos	identificado,	por	
eso	es	bueno	apuntar	sus	nombres	y	dirección	URL	en	Internet.	
	
PASO	2:	Realizar	un	análisis	de	sus	productos	y	servicios		
	
Es	la	base.	Lo	esencial.	Es	decir:	el	qué	venden.	Estudiar	cómo	lo	producen,	quiénes	
son	sus	proveedores	(en	caso	de	tenerlos),	qué	características	tiene	el	producto,	su	
precio	(o	los	productos)	y	que	lo	hace	tan	competitivo	(y	viceversa:	que	lo	hace	un	
desastre).		
	
Además,	se	debe	analizar	si	ofrecen	algún	servicio	de	valor	añadido	como	
complemento	a	la	compra	del	producto.	
	
PASO	3:	Investigar	sobre	la	estrategia	online	de	la	competencia	
	
Este	punto	es	extremadamente	importante	en	un	análisis	de	la	competencia	de	un	
negocio	online	porque	será	donde	se	pueda	identificar	la	base	del	éxito	o	del	fracaso	
de	un	competidor.		
	
Para	ello,	se	deben	analizar	5	aspectos	que	a	día	de	hoy	son	la	base	de	cualquier	
estrategia	posicionamiento	de	una	marca	en	Internet.	
	
Experiencia	del	usuario	
	
En	este	punto	es	importante	navegar	por	su	web	como	si	se	fuera	un	usuario	más,	
tomar	nota	de	todo,	hacer	capturas	de	pantalla	y	tomando	en	cuenta	lo	siguiente:	
	

• ¿Cómo	convierten	las	visitas	en	objetivos?	Es	decir,	que	objetivo	tienen	
(vender,	descargar	un	PDF,	una	newsletter,	etc.)	y	qué	hacen	para	conseguirlo	
(call	to	action	gigantes,	descuentos,	etc.)	

• ¿Cómo	es	el	proceso	en	su	carrito	de	la	compra?	Es	más	fácil	ver	fallos	propios	
en	lo	que	hacen	bien	los	demás.	

• ¿Tienen	señales	de	confianza?	El	sello	de	confianza	online	por	ejemplo.	
• ¿Es	la	web	visualmente	llamativa?	
• ¿Tienen	ofertas	o	promociones	especiales?	
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Perfil	de	enlaces	
	
Para	este	paso	se	deberán	usar	alguna	de	las	muchas	herramientas	de	análisis	de	links	
como	Open	Site	Explorer,	MajesticSEO	o	Ahrefs.	
	
Se	tendrá	que	hacer	un	análisis	minucioso	de	su	perfil	de	enlaces:	
	

• De	qué	dominios	tienen	enlaces.	
• Qué	tipo	de	enlaces	son	(si	son	comprados,	naturales,	de	directorios,	foros,	

blogs…)	
• Si	llevan	a	cabo	acciones	de	link-baiting	(infografías,	vídeos…)	
• Acciones	de	link	building	que	sean	black-hat.		
• Qué	Anchor	Text	están	usando	para	los	enlaces.	
• Este	punto	será	muy	útil	para	saber	si	se	está	haciendo	mejor	o	peor	que	ellos,	

si	tienen	una	estrategia	de	link	building	definida,	además	de	generar	ideas	de	
dónde	y	cómo	se	pueden	obtener	enlaces	de	calidad.	

	
Redes	Sociales	
	
Una	parte	muy	importante	es	saber	si	los	competidores	están	presentes	en	las	redes	
sociales	y	de	qué	modo,	es	decir,	qué	acciones	llevan	a	cabo	y	si	les	son	efectivas	o	no.		
	
Es	muy	difícil	imitar	lo	que	hace	un	competidor	en	este	sentido,	pero	esto	servirá	para	
aprender	que	es	lo	que	funciona	y	lo	que	no	en	el	sector.	
	
Para	responder	a	esto,	es	necesario	navegar	por	su	web	y	realizarse	las	siguientes	
preguntas:	
	
	
	

• ¿Están	presentes	en	redes	como	Twitter,	Facebook,	Google	+	o	Pinterest?	
• ¿Interactúan	con	sus	clientes?¿Como	lo	hacen?¿Cómo	reaccionan	ante	los	

comentarios	negativos?	
• ¿Qué	tipo	de	contenido	comparten?¿Es	solo	suyo	o	de	terceros	también?	
• ¿Se	comparten	sus	contenidos?	

	
Estrategia	de	contenido	
	
Este	punto	es	quizás	en	el	que	más	se	puede	aprender	de	los	competidores	y	cómo	
adelantarse	a	ellos.	Hay	que	recordar	que	el	contenido	de	calidad	es	el	que	realmente	
tiene	el	poder	de	atraer	links	y	tráfico	a	una	web.	
	
Como	en	los	puntos	anteriores,	será	importante	que	hacerse	una	serie	de	preguntas:	
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• ¿Tienen	contenido	generado	por	el	usuario?	Cómo	pueden	ser	reviews	de	los	
productos	o	un	foro.	

• ¿Tienen	un	blog?	Si	es	así	que	tipo	de	blog	es	y	sobre	qué	hablan.	
• ¿Tienen	un	comunidad	activa	en	el	blog?	Se	puede	realizar	una	media	de	las	

veces	que	se	comenta	en	sus	publicaciones	y	las	veces	que	se	comparte.	
• ¿Qué	tipo	de	contenido	tienen	en	su	web?	Pueden	ser	infografías,	vídeos	

informativos,	un	FAQ,	guías,	aplicaciones,	widgets	o	noticias	
• Saber	qué	es	lo	que	hace	un	competidor	ayudará	a	conocer	las	debilidades	y	

fortalezas	propias	y	a	la	vez	servir	de	motivación	para	hacerlo	mejor	que	él.	
	
Análisis	On-Page	
	
Suponiendo	que	el	SEO	On-Page	de	la	web	propia	esté	en	un	estado	impecable,	es	
importante	saber	cómo	lo	hacen	los	competidores;	es	una	manera	rápida	de	saber	si	
están	invirtiendo	en	SEO	y	si	están	usando	alguna	técnica	que	se	desconoce	y	que	se	
pueda	aplicar.	
	
Los	puntos	más	importantes	serían	los	siguientes:	
	

• Que	tipo	de	arquitectura	tiene	la	web.	Es	decir,	como	están	distribuidas	las	
diferentes	categorías	en	la	web	y	a	que	profundidad	están	las	últimas	páginas	
(número	de	cliks	desde	la	home).	

• Que	categorías	son	las	que	tienen	más	importancia	en	la	web.	Con	esto	se	
conocerán	para	que	términos	está	tratando	de	posicionar	con	más	fuerza.	

• Qué	palabras	clave	están	usando	en	los	enlaces	internos.	Esto	ayudará	a	saber	
para	qué	palabras	están	intentando	posicionar.	

• En	qué	palabras	clave	se	están	centrando	en	sus	etiquetas	title	y	description.		
	
	
	
	
	
	
PASO	4:	Crear	un	listado	de	fortalezas	y	debilidades	de	cada	competidor	
	
Para	terminar,	siempre	es	recomendable	hacer	una	tabla	resumen	con	las	impresiones	
generales	de	cada	competidor	apuntando	las	principales	características	que	se	han	
notado	y	traduciendo	todo	en	un	apartado	de	debilidades	y	fortalezas.	
	
De	esta	forma	tendremos	la	fotografía	que	andábamos	buscando	al	realizar	el	análisis	
de	la	competencia.	
	

1.4.2 Análisis	de	la	competencia	para	el	nicho	de	las	guitaras	españolas	
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Siguiendo	los	pasos	mencionados	se	va	a	realizar	un	análisis	TOP10	de	la	competencia	
existente	para	el	nicho	de	mercado	de	las	guitarras	españolas.	Este	análisis	servirá	para	
determinar	con	claridad	las	estrategias	seguidas	por	la	competencia	para	así,	poder	
trazar	unas	mejores	con	el	fin	de	superarla.		
	
PASO	1:	Identificar	los	competidores	del	nicho	de	las	guitarras	españolas	
	
Para	ello	se	proceden	a	introducir	algunos	de	los	términos	de	búsqueda	más	genéricos	
y	con	más	búsquedas	en	Google,	con	el	fin	de	detectar	algunos	de	los	competidores	a	
los	que	habrá	que	hacer	frente	en	un	futuro.	
	
El	primer	término	introducido	es	el	siguiente:	“guitarras	españolas”.	
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Ahora,	hay	que	apuntar	en	una	lista	los	10	resultados	orgánicos	que	salen	en	las	SERPS	
de	Google	para	analizarlos	de	manera	posterior.	Los	resultados	son	los	siguientes:	
	

• www.stockmusical.com	
• www.promusica.es	
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• www.unionmusical.es	
• www.ebay.es	
• www.milanuncios.com	
• www.elcorteingles.es	
• www.amazon.es	
• www.miacorde.es	
• www.guitarfromspain.com	

	
El	segundo	término	introducido	es:	“guitarras	flamencas”	
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Al	igual	que	con	el	término	anterior,	se	deben	apuntar	los	10	resultados	que	aparecen	
en	Google:	
	

• www.elflamencovive.com	
• www.flamencoguitarsforsale.net	
• www.milanuncios.com	
• www.guitarsfromspain.com	
• www.guitarrasbros.com	
• www.guitarsforsale.es	
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• www.vibbo.com	
	
El	tercer	término	a	introducir	es	el	siguiente:	“guitarras	clasicas”	

	

	
	

	
Procediendo	de	la	misma	forma	que	antes,	se	apuntan	los	resultados	obtenidos	con	el	
fin	de	analizarlos	posteriormente:	
	
www.unionmusical.es	
www.alhambrasl.com	
www.guitarrasbros.com	
www.amazon.es	
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www.milanuncios.com	
www.vibbo.com	
www.musicstore.de	
www.ebay.es	
	
Y	por	último,	se	ha	introducido	uno	de	los	términos	con	más	búsquedas	mensuales	a	
fin	de	comprobar	la	competencia	existente:	“guitarras	acusticas”	
	

	
	

	
Para	finalizar,	se	apuntan	todos	los	resultados	de	búsqueda	obtenidos	para	la	keyword	
introducida	anteriormente:	
	

• www.musicstore.de	
• www.txirula.com	
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• www.thomann.de	
• www.amazon.es	
• www.unionmusical.es	
• www.promusica.es	
• www.youtube.com	
• www.ebay.es	
• www.yamaha.es	
• www.multisonline.com	

	
Habiendo	extraído	los	4	listados	de	competidores	para	las	keywords	seleccionadas,	es	
conveniente	hacer	una	lista	final	(hay	sitios	web	repetidos)	con	los	10	sitios	web	de	la	
competencia	que	se	van	a	analizar	en	los	siguientes	puntos.	El	listado	final	que	queda	
del	filtrado	es	el	siguiente:	
	

• www.stockmusical.com	
• www.promusica.es	
• www.unionmusical.es	
• www.guitarfromspain.com	
• www.miacorde.com	
• www.elflamencovive.com	
• www.txirula.com	
• www.guitarrasbros.com	
• www.multisonline.com	
• www.guitarsforsale.es	

	
Estos	10	sitios	web	son	competidores	directos	puesto	que	su	modelo	de	negocio	es	
igual	o	similar	al	que	se	pretende	poner	en	marcha.	Se	han	omitido	los	resultados	de	
milanuncios.com,	ebay.es,	vibbo.com,	etc.	porque	sus	modelos	de	negocio	no	se	
ajustan	al	que	se	está	planteando	(aunque	eso	no	significa	que	no	sean	competidores).	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
		
	
PASO	2:	Realizar	un	análisis	de	sus	productos	y	servicios		
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En	este	punto	se	analizará	uno	por	uno	cada	competidor	con	el	fin	de	tener	muy	claro	
que	es	exactamente	lo	que	están	vendiendo	y	como	lo	están	viendo.	En	este	análisis	se	
tomarán	en	cuenta	los	productos	que	ofrece	cada	competidor	así	como	los	servicios	
que	ofrece.		
	
Se	pondrá	especial	hincapié	en	analizar	los	productos	relacionados	con	las	guitarras	
españolas	puesto	que	la	tienda	online	que	se	quiere	desarrollar	va	a	tener	solo	esos	
productos,	por	lo	que	no	tendrá	demasiado	sentido	analizar	los	demás.	
	
ANÁLISIS	DE	STOCKMUSICAL.COM	
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StockMusical	
Modelo	de	Negocio	 El	modelo	de	negocio	de	StockMusical	

queda	bastante	claro	nada	más	entrar	a	
su	web:	es	una	tienda	online	de	
instrumentos	musicales.	Su	modelo	se	
basa	en	la	venta	por	Internet	a	usuarios	
finales	de	todo	tipo	de	instrumentos.	
StockMusical	gana	dinero	de	la	
diferencia	de	precio	que	existe	entre	el	
producto	que	compran	a	un	proveedor	y	
el	precio	al	que	lo	venden	a	sus	clientes.		

Descripción	General		 Nada	más	entrar	llamada	la	atención	la	
cantidad	de	productos	que	tienen:	
accesorios	y	soportes,	amplificadores,	
bajos	eléctricos,	cables,	guitarras,	
instrumentos	de	percusión,	etc.	Tienen	
un	sitio	web	bastante	cuidado	aunque	
las	descripciones	de	los	productos	son	
bastante	pobres.	En	la	página	de	inicio	
hacen	especial	hincapié	en	que	envían	
de	forma	gratuita	si	la	compra	supera	los	
180€	así	como	que	los	envíos	se	realizan	
en	24/48	horas	si	hay	stock	de	producto.	

Características	Principales	 -	Ofrecen	14	días	para	realizar	la	
devolución	de	cualquier	producto.	
-	Envían	de	forma	gratuita	superados	los	
180€	
-	Tienen	email	y	teléfono	de	contacto.	
-	En	cuanto	a	formas	de	pago	ofrecen	
transferencia	bancaria,	pago	con	tarjeta	
de	crédito,	Paypal	y	contra-reembolso	
-	Tienen	un	par	de	sellos	de	calidad	para	
dar	confianza	a	los	clientes.	

Propuesta	de	valor	 No	se	ha	detectado	ninguna	propuesta	
de	valor.	
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Análisis	de	Productos	
Tipos	de	Producto	 -	Accesorios	y	Soportes		

-	Amplificadores	
-	Bajos	Eléctricos	y	Acústicos	
-	Cables	
-	Cursos	Musicales	
-	Guitarras	
-	Instrumentos	ORFF	
-	Instrumentos	Tradicionales	
-	Instrumentos	para	niños	
-	Instrumentos	de	Viento	
-	PA	Y	Sonido	
-	Pastillas	y	Piezos	
-	Pedales-Efectos	
-	Teclados/Pianos	
-	Violines/Violas/Cellos/Contrabajos	

Marcas	de	Guitarras	 -	Admira	
-	Azahar	
-	Cort	
-	F.	Bros	
-	Ibañez	
-	José	Ribera	
-	La	Alcazaba	
-	Paco	Castillo	
-	Rocío	

Estrategia	de	Precios	 En	muchos	de	sus	productos	ponen	el	
precio	que	en	teoría	tenían	inicialmente	
tachado	y	un	nuevo	precio	rebajado.	
Además	ponen	el	ahorro	de	cada	
producto,	por	ejemplo:	
	
79,85	IVA	incl.	93,95	IVA	incl.	-15%	
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ANÁLISIS	DE	PROMUSICA.ES	
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ProMusica	
Modelo	de	Negocio	 El	modelo	de	negocio	de	ProMusica	es	el	

mismo	que	el	de	StockMusical.	El	sitio	
web	es	una	tienda	online	de	
instrumentos	musicales.	El	negocio	de	
ProMusica	se	basa	en	la	venta	al	cliente	
final	de	unos	productos	que	compran	a	
sus	proveedores	a	un	precio	ligeramente	
inferior.	

Descripción	General		 Nada	más	entrar	a	la	web	se	puede	ver	
que	ProMusica	tiene	además	de	la	tienda	
online,	varias	tienda	físicas	(en	Badajoz,	
Cáceres,	Sevilla	y	Córdoba).	Si	se	hace	un	
poco	de	scroll	se	puede	apreciar	unos	
cuantos	banners	con	ofertas,	
información	sobre	los	envíos,	descuentos	
y	financiación.	Sinceramente,	para	ser	lo	
primero	que	ve	el	usuario,	todo	parece	
un	poco	lioso	y	sobrecargado.	Un	poco	
más	abajo	han	puesto	diferentes	
productos	y	al	final,	los	últimos	artículos	
del	blog.	

Características	Principales	 -	Ofrecen	envío	gratuito	a	partir	de	99€	
-	Ofrecen	un	5%	para	algunos	productos	
-	Como	servicio	adicional,	permiten	que	
el	cliente	se	lleve	su	primer	instrumento	
musical	por	10€	al	mes	hasta	9	meses.	
-	Ofrecen	financiación	al	0%	de	interés	
durante	18	meses.	

Propuesta	de	valor	 En	principio	no	se	ha	detectado	ninguna	
propuesta	de	valor.		

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



	 																																		
									Trabajo	Final	de	Máster	-	Jorge	Miralles	Sánchez																														

59	

	
	

Análisis	de	Productos	
Tipos	de	Producto	 -	Guitarras	

-	Bajos	
-	Amplificadores	
-	Pianos	
-	Teclados	
-	Viento	
-	Arco	
-	Batería	y	percusión	
-	Grabación	
-	DJ	
-	Libros	

Marcas	de	Guitarras	 -	Admira	
-	Alhambra	
-	Godin	
-	Enrique	Palacios	
-	Guitarras	Quiles	
-	Ibañez	
-	Manuel	Martínez	
-	Manuel	Rodríguez	
-	Paco	Castillo	
-	Prudencio	Sáez	
-	Rocío	
-	Yamaha	

Estrategia	de	Precios	 ProMusica	no	sigue	una	estrategia	clara	
de	precios.	Simplemente	en	algunos	
productos	ofrecen	un	5%	de	descuento.	

	
Análisis	de	Servicios	

Servicios	ofertados	 -	Por	un	lado	ofrecen	la	financiación	al	
0%	de	interés	durante	18	meses	para	
comprar	superiores	a	150€.	
	
-	Por	otro	lado,	ofrecen	un	plan	para	que	
el	cliente	pueda	comprar	un	
instrumentos	y	que	durante	9	meses	solo	
pague	10€	cada	mes.	Al	finalizar	el	plazo,	
tendrá	que	pagar	lo	restante.	
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ANÁLISIS	DE	UNIONMUSICAL.ES	
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UNIONMUSICAL.ES	
Modelo	de	Negocio	 En	cuanto	al	modelo	de	negocio	de	

UnionMusical,	se	basa	en	la	compra-
venta	de	instrumentos	musicales.	Como	
los	otros	competidores,	este	negocio	
obtiene	sus	beneficios	de	la	diferencia	de	
precio	que	existe	entre	la	compra	al	
proveedor	y	la	venta	al	cliente	final.	

Descripción	General		 Al	entrar	en	la	web	se	puede	apreciar	la	
cantidad	de	tipos	de	instrumentos	
musicales	que	ofrecen.	Desde	pianos	y	
teclados,	hasta	guitarras	y	baterías.	Un	
poco	más	abajo	se	puede	apreciar	un	
slider	con	algunos	de	sus	productos	
destacados	y	como	es	habitual	es	todas	
las	tiendas	de	este	tipo,	una	galería	con	
productos	destacados.	También	cabe	
destacar	que	UnionMusical	ofrece	a	
través	de	un	pop-up	5€	de	descuento	
para	la	primera	compra	al	usuarios	que	
deje	su	email.	En	el	footer	se	puede	
observar	algunas	indicaciones	sobre	los	
envíos	(gratis	a	partir	de	99€),	la	garantía	
(2	años)	y	la	experiencia	con	la	que	
cuentan	(40	años).	

Características	Principales	 -	Envío	gratis	a	partir	de	99€.	
-	Recogida	en	tienda	a	coste	0€.	
-	2	años	de	garantía.	
-	40	años	de	experiencia	
-	Financiación	de	10	meses	para	compras	
superiores	a	150€.	

Propuesta	de	valor	 No	se	ha	detectado	ninguna	propuesta	
de	valor.		
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Análisis	de	Productos	
Tipos	de	Producto	 -	Pianos	

-	Teclados	
-	Guitarras	y	Bajos	
-	Amplificadores	y	efectos	
-	Batería	y	percusión	
-	Orquesta	y	banda	
-	Accesorios	
-	Partituras	
-	Equipos	para	DJ’s	

Marcas	de	Guitarras	 -	Admira	
-	Alhambra	
-	Apc	
-	Camps	
-	Contreras	
-	Cort	
-	Eko	guitarras	
-	Hohner	
-	Jose	Torres	
-	Manuel	Rodriguez	
-	Ramirez	
-	Rocio	
-	Yamaha	

Estrategia	de	Precios	 Algo	bastante	curioso	de	esta	tienda	
online	es	que	han	optado	por	una	
estrategia	basada	en	las	ofertas	
permanentes,	es	decir,	todos	los	precios	
(en	teoría	originales)	están	tachados	y	
han	puesto	al	lado	un	precio	rebajado.		
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ANÁLISIS	DE	GUITARFROMSPAIN.COM	
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GUITARFROMSPAIN.COM	

Modelo	de	Negocio	 El	modelo	de	negocio	de	
GuitarFromSpain	es	exactamente	como	
los	otros	ya	analizados.	Es	un	
ecommcerce	de	guitarras	españolas	y	
accesorios	que	obtiene	ingresos	de	la	
diferencia	de	precio	que	existe	entre	el	
precio	al	que	compran	a	los	proveedores	
y	el	precio	de	venta	al	cliente	final.	

Descripción	General		 Nada	más	entrar	a	la	web	se	puede	
apreciar	un	menú	con	las	categorías	de	
los	productos	que	venden:	guitarras	
clásicas,	flamencas,	de	caja	estrecha,	
accesorios,	etc.	Justo	debajo	tienen	un	
pequeño	slider	que	rellenan	con	ofertas	
puntuales	y	un	poco	de	información.	
Como	todas	las	demás	tiendas	de	este	
tipo,	en	su	home	principal	ponen	algunos	
productos	nuevos/destacados.	Más	
abajo	y	casi	llegando	al	footer,	
GuitarFromSpain	pone	un	texto	
explicando	un	poco	lo	que	venden	así	
como	las	marcas	más	destacadas.		

Características	Principales	 -	Envío	gratis	a	partir	de	99€.	
-	Recogida	en	tienda	a	coste	0€.	
-	2	años	de	garantía.	
-	40	años	de	experiencia	
-	Financiación	de	10	meses	para	compras	
superiores	a	150€.	

Propuesta	de	valor	 No	se	ha	detectado	ninguna	propuesta	
de	valor.		
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Análisis	de	Productos	
Tipos	de	Producto	 -	Guitarras	Clásicas	

-	Guitarras	Flamencas	
-	Guitarras	Folk	
-	Guitarras	Acústicas	
-	Laúdes	y	bandurrias	
-	Accesorios	

Marcas	de	Guitarras	 -	Alhambra	
-	Admira	
-	Prudencio	Sáez	
-	Camps	
-	Cibeles	
-	Manuel	Rodríguez	
-	Raimundo	
-	Ramírez	

Estrategia	de	Precios	 No	se	ha	detectado	ninguna	estrategia	
de	precios.		
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ANÁLISIS	DE	MIACORDE.COM	
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MIACORDE.COM	

Modelo	de	Negocio	 El	modelo	de	negocio	de	MiAcorde	se	
basa	en	la	compra-venta	de	guitarras	
españolas.	Como	las	demás	tiendas	
online,	MiAcorde	obtiene	los	beneficios	
de	vender	sus	productos	a	un	precio	
superior	al	que	lo	compran	a	sus	
proveedores.	

Descripción	General		 De	un	primer	vistazo	se	puede	observar	
que	esta	tienda	online	es	bastante	
simple.	En	su	home	principal	se	puede	
apreciar	una	imagen	con	el	eslogan:	“Los	
mejores	instrumentos	para	el	mejor	
sonido”.	Un	poco	más	abajo	aparecen	
algunos	productos	que	parecen	
rebajados,	para	incitar	al	usuario	a	la	
compra.	En	ningún	sitio	mencionan	nada	
sobre	gastos	de	envío,	tiempo	de	
manipulación	y	expedición,	garantías,	
etc.	

Características	Principales	 MiAcorde	ofrece	una	apartados	de	
preguntas	y	respuestas	frecuentes	
donde	responde	a	cuestiones	como	
estas:	
-	¿Es	segura	la	compra	en	la	tienda	
online	miacorde.com?	
-	¿Por	qué	no	se	añaden	los	productos	
que	selecciono	a	la	cesta?	
-	¿Qué	debo	hacer	para	anular	una	
compra?	
-	¿Cómo	son	los	paquetes	que	envían?	
-	¿Puedo	hacer	una	devolución?	

Propuesta	de	valor	 No	se	ha	detectado	ninguna	propuesta	
de	valor.		

	
Análisis	de	Productos	

Tipos	de	Producto	 -	Guitarras	Clásicas	
-	Guitarras	Flamencas	
-	Guitarras	Cutaway	

Marcas	de	Guitarras	 -	Joan	Cashimira	
Estrategia	de	Precios	 No	se	ha	detectado	ninguna	estrategia	

de	precios.		
	
	



	 																																		
									Trabajo	Final	de	Máster	-	Jorge	Miralles	Sánchez																														

68	

ANÁLISIS	ELFLAMENCOVIVE.COM	
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ELFLAMENCOVIVE.COM	
Modelo	de	Negocio	 ElFlamencoVive	es	una	tienda	online	de	

productos	relacionados	con	el	mundo	
del	flamenco.	Como	ya	se	ha	comentado	
antes,	estas	tiendas	online	basan	sus	
ingresos	en	la	compra-venta	de	artículos.	

Descripción	General		 Como	se	puede	observar	a	simple	vista,	
lo	primero	que	el	usuario	ve	al	entrar	es	
un	slider	con	categorías	de	productos	
destacadas	(guitarras,	vestuario	de	baile,	
accesorios,	etc.).	Un	poco	más	abajo	han	
insertado	un	carrusel	con	los	nuevos	
productos	que	ofrecen	así	como	más	
artículos	de	diferentes	categorías.	A	
simple	vista	no	han	puesto	ningún	tipo	
de	información	de	interés	como	puede	
ser:	tiempos	y	gastos	de	envío,	garantía,	
plazo	de	devolución,	etc.	

Características	Principales	 -	Tienen	una	página	interna	donde	
explican	la	política	de	envío	y	
devoluciones.	
-	Ofrecen	una	página	donde	detallan	las	
tallas	de	ropa	y	zapatos.	
-	Muestran	un	número	de	teléfono	para	
realizar	pedidos	así	como	otro	número	
para	pedidos	por	Whatsapp.	
-	Financian	la	compra	de	las	guitarras	a	6	
meses	sin	intereses.	

Propuesta	de	valor	 No	se	ha	detectado	ninguna	propuesta	
de	valor.		
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Análisis	de	Productos	
Tipos	de	Producto	 -	CD’s,	DVD’s	y	Vinilos	

-	Guitarras	españolas	
-	Cajones	flamencos	
-	Cuerdas	de	guitarra	
-	Complementos	
-	Faldas	
-	Vestidos	
-	Batas	de	cola	
-	Mantones	
-	Zapatos	
-	Castañuelas	
-	Abanicos	
-	Peinetas	
-	Pendientes	
-		

Marcas	de	Guitarras	 -	Ricardo	Sanchís	Carpio	
-	Hermanos	Sanchís	López	
-	Prudencio	Sáez	
-	Camps	
-	Felipe	Conde	
-	Mariano	Conde	
-	Juan	Montes	
-	Arturo	Sanzano	
-	Teodoro	Pérez	
-	Manuel	Rodríguez	
-	Martínez	
-	Paco	Castillo	
-	Antonio	Aparicio	
-	Antonio	Torres	
-	Miguel	Molero	
-	Francisco	Molina	
-	Ginés	Marín	
-	Alhambra	
-	Alcántara	
-	Valencia	
-	Azahar	

Estrategia	de	Precios	 No	se	ha	detectado	ninguna	estrategia	
de	precios.		
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ANÁLISIS	TXIRULA.COM	
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TXIRULA.COM	
Modelo	de	Negocio	 La	empresa	Txirula	se	dedica	a	la	

compra-venta	online	de	instrumentos	
musicales.	Su	modelo	de	negocio	se	basa	
en	la	venta	a	usuario	final	de	todo	tipo	
de	instrumentos	(guitarras,	bajos,	
baterías,	etc.).	

Descripción	General		 En	líneas	generales	la	web	de	Txirula	
tiene	un	aspecto	agradable	y	bastante	
limpio.	Como	casi	todas	las	tiendas,	
incorporan	un	slider	en	la	página	
principal	con	algunos	productos	y	ofertas	
disponibles.	Más	abajo	tienen	algunos	
productos	destacados,	noticias	y	
opiniones	de	clientes.	Al	final,	ponen	
algo	de	información	sobre	los	envíos,	
garantía	y	devoluciones.	

Características	Principales	 -	Gastos	de	envío	gratis	para	compras	
superiores	a	99€.	
-	Envío	Express	24H	por	+6€.	
-	Garantía	de	3	años.	
-	Cambios	y	devoluciones	durante	30	
días.	

Propuesta	de	valor	 No	se	ha	detectado	ninguna	propuesta	
de	valor.		

	
Análisis	de	Productos	

Tipos	de	Producto	 -	Guitarras	
-	Amplificadores	
-	Bajos	
-	Accesorios	
-	Teclados	
-	Grabación	
-	Microfonía	

Marcas	de	Guitarras	 -	Admira	
-	Alhambra	
-	Fender	
-	Godin	
-	Taylor	
-	Yahama	

Estrategia	de	Precios	 No	se	ha	detectado	ninguna	estrategia	
de	precios.		
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ANÁLISIS	DE	GUITARRASBROS.COM	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



	 																																		
									Trabajo	Final	de	Máster	-	Jorge	Miralles	Sánchez																														

75	

	
GUITARRASBROS.COM	

Modelo	de	Negocio	 GuitarrasBros	es	una	empresa	que	se	
dedica	a	la	fabricación	de	guitarras	
españolas.	Su	modelo	de	negocio	se	basa	
en	la	elaboración	de	guitarras	clásicas	y	
flamencas	y	su	posterior	venta	a	
distribuidores	físicos	y	online.	

Descripción	General		 La	web	de	GuitarrasBros	es	una	web	
corporativa	donde	ponen	los	productos	
que	construyen,	información	sobre	la	
empresa,	localización,	etc.	Esta	web	es	
competencia	a	nivel	de	posicionamiento	
en	buscadores	porque	rankea	para	
palabras	clave	similares	a	las	ya	
analizadas	anteriormente	pero	no	es	un	
competidor	directo	pues	en	su	sitio	web	
no	se	puede	realizar	ninguna	compra.	

Características	Principales	 -	Sitio	web	corporativo	
-	Información	sobre	la	empresa	
-	Información	sobre	los	productos	de	su	
catálogo.	

Propuesta	de	valor	 No	se	ha	detectado	ninguna	propuesta	
de	valor.		
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ANÁLISIS	DE	MULTISONLINE.COM	
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MULTISONLINE.COM	
Modelo	de	Negocio	 MultisOnline	se	caracteriza	por	ser	una	

tienda	online	de	instrumentos	musicales	
que	además	cuenta	con	tienda	física.Su	
modelo	de	negocio	se	basa	en	la	
compra-venta	de	sus	productos	a	cliente	
final.	

Descripción	General		 El	sitio	web	de	MultisOnline	cuenta	con	
el	típico	menú	donde	muestran	las	
categorías	de	los	productos	que	venden.	
Más	abajo	y	como	posible	propuesta	de	
valor,	incorporan	una	imagen	donde	
indican	que	si	se	tienen	dudas,	es	posible	
contactar	con	los	expertos	de	
MultisOnline.	A	continuación,	se	pueden	
visualizar	los	productos	destacados	que	
vende	la	marca.	Además,	en	el	lateral	
cuenta	con	un	formulario	de	suscripción	
donde	el	cliente	por	dejar	su	email	
recibirá	información,	descuentos,	etc.	

Características	Principales	 -	Cuenta	con	unos	cuentos	expertos	que	
ayudan	a	los	usuarios	con	dudas.	
-	Ofrecen	formas	de	pago	por	Paypal,	
tarjeta	de	crédito	y	transferencia.	
-	Envío	gratis	a	partir	de	100€.	
-	Garantía	Europea.	
-	Información	sobre	como	comprar,	
envíos	y	devoluciones,	seguimiento	de	
pedidos,	etc.	

Propuesta	de	valor	 Como	propuesta	de	valor	se	podría	de	
incluir	el	servicio	de	especialistas	que	
ofrecen.	De	forma	gratuita,	los	expertos	
de	MultisOnline	pueden	ayudar	al	cliente	
en	la	elección	de	algún	producto.		
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Análisis	de	Productos	
Tipos	de	Producto	 -	Guitarras	

-	Bajos	
-	Baterías	
-	Percusión	
-	Pianos	
-	Teclados	
-	Equipos	DJ	
-	Iluminación	
-	Viento	
-	Accesorios	

Marcas	de	Guitarras	 -	Alhambra	
-	Fender	
-	Prudencio	Sáez	
-	Manuel	Martínez	
-	Rocío	
-	Yahama	
-	Ashton	
-	Cibeles	
-	Admira	

Estrategia	de	Precios	 No	se	ha	detectado	ninguna	estrategia	
de	precios.		
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GUITARFORSALE.ES	
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GUITARSFORSALE.COM	
Modelo	de	Negocio	 GuitarsForSale	es	una	tienda	online	de	

guitarras	españolas	artesanas	de	alto	
nivel.	Su	modelo	de	negocio	se	basa	en	
la	venta	online	de	guitarras	clásicas	y	
flamencas.	

Descripción	General		 Su	sitio	web	es	bastante	simple	y	
antigua.	En	su	página	principal	se	puede	
ver	un	menú	con	enlaces	a	las	categorías	
de	sus	productos	(guitarras	clásicas	y	
flamencas),	información	sobre	las	
marcas	que	comercializan,	un	apartado	
de	contacto,	un	apartado	“sobre	
nosotros”	y	preguntas	frecuentes.	

Características	Principales	 -	El	sitio	web	es	bastante	antiguo.	
-	No	ofrecen	información	ni	de	envío,	
devoluciones,	formas	de	pago,	etc.	
-	Las	guitarras	que	poseen	en	su	catálogo	
son	100%	artesanas	y	de	un	nivel	
superior	a	las	otras	tiendas	online	
analizadas.	
-	No	están	presentes	en	redes	sociales.	

Propuesta	de	valor	 Como	tal	no	se	puede	apreciar	ninguna	
propuesta	de	valor.	En	todo	caso	se	
podría	asumir	que	su	propuesta	de	valor	
es	el	producto	que	venden,	ya	que	sus	
guitarras	son	artesanas	de	luthiers	muy	
importantes	y	además	son	difíciles	de	
conseguir	en	el	mercado.	

	
Análisis	de	Productos	

Tipos	de	Producto	 -	Guitarras	clásicas	
-	Guitarras	flamencas	

Marcas	de	Guitarras	 -	Hermanos	Conde	
-	Antonio	Marín	
-	Vicente	Carrillo	
-	Pedro	Maldonado	
-	Manuel	Reyes	
-	Pedro	de	Miguel	
-	Jerónimo	Peñas	
-	Ricardo	Sanchís	Carpio	
-	Hermanos	Sanchís	
-	Rafael	Romero	
-	Manuel	Bellido	
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Estrategia	de	Precios	 No	se	ha	detectado	ninguna	estrategia	
de	precios.		

	
PASO	3:	Investigar	sobre	la	estrategia	online	de	la	competencia	
	
En	este	punto	se	describirán	las	estrategias	online	que	utiliza	la	competencia	con	el	fin	
de	saber	a	que	se	va	a	enfrentar	el	nuevo	proyecto	y	poder	estimar	la	cantidad	de	
presupuesto	que	hará	falta	para	poder	superar	lo	existente	en	el	mercado.	
	
Además,	analizar	las	estrategias	de	la	competencia	es	una	forma	ideal	de	descubrir	que	
le	está	funcionando	a	la	competencia	con	el	fin	de	replicarlo	y	mejorarlo,	y	descubrir	
nuevas	ideas	que	no	se	habían	tenido	en	cuenta	y	que	podrían	funcionar.	
	
En	este	punto	solo	se	van	a	analizar	los	2	competidores	más	importante,	puesto	que	
las	estrategias	de	marketing	online	de	los	demás	son	bastante	pobres	y	realmente	no	
es	necesario	analizarlas.	
	
ANÁLISIS	DE	STOCKMUSICAL.COM	
	
Perfil	de	enlaces	
	

	
	
Como	se	puede	observar,	a	StockMusical	le	enlazan	100	dominios	diferentes	con	un	
total	de	454	enlaces.	De	los	100	dominios,	58	enlazan	a	la	web	con	DoFollow,	es	decir,	
transmitiendo	autoridad	y	los	restantes	con	NoFollow,	sin	transmitir	ningún	tipo	de	
autoridad	a	StockMusical.		
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Estos	son	algunos	dominios	que	“están	hablando”	(en	forma	de	enlace)	de	
StockMusical	en	Internet.	De	aquí	se	pueden	extraer	ideas	sobre	donde	dejar	enlaces	
para	el	nuevo	proyecto	y	la	manera	de	conseguirlos,	analizándolos	uno	por	uno.	
	
Redes	Sociales	
	
StockMusical	no	está	presente	en	redes	sociales.	
	
Estrategia	de	contenido	
	
La	estrategia	de	contenidos	de	StockMusical	es	más	bien	nula.	Por	un	lado,	sus	
descripciones	de	producto	son	muy	pobres,	llegando	incluso	a	no	tener	ningún	tipo	de	
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descripción	en	muchos	de	sus	productos.	Por	otro	lado,	no	cuentan	con	un	blog	por	lo	
que	les	es	imposible	el	publicar	contenido	fresco	de	forma	periódica.	
	
	
Análisis	OnPage	
	
En	cuanto	al	análisis	OnPage,	se	han	extraído	los	siguientes	datos.	Por	una	lado,	a	
simple	vista	no	están	cuidando	mucho	el	etiquetado	de	la	web.	Como	se	ve	en	la	
imagen	no	siguen	la	forma	lógica	de	una	estructura	optimizada	para	el	SEO	OnPage.	
Falta	el	H1,	insertan	un	h3	sin	haber	h2,	etc.	
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Por	otro	lado	y	como	se	ve	en	la	siguiente	imagen,	si	que	están	gastando	bien	las	
etiquetas	title	y	description	para	intentar	posicionar	las	palabras	clave:	“comprar	
instrumentos	musicales”,	“instrumentos	musicales	online”,	etc.	
	

	
	
Por	otra	parte,	se	he	pasado	la	herramienta	PageSpeed	de	Google	para	que	indique	
que	cosas	necesitan	ser	mejoradas	y	que	cosas	están	bien.	Estos	son	los	resultados	
obtenidos:	
	

	
	
Como	se	observa	en	la	imagen,	Google	da	una	puntuación	bastante	baja	a	
StockMusical,	55/100.	Existen	bastante	elementos	que	necesitan	ser	corregidos	como:	
optimizar	la	respuesta	del	servidor,	optimizar	las	imágenes,	minificar	archivos	
javascript/css,	etc.	
	
Como	ya	se	ha	comentado	antes,	StockMusical	no	da	mucha	importancia	a	los	
contenidos	de	sus	fichas	de	producto,	algo	que	hoy	en	día	es	vital	si	se	quieren	
posicionar	términos	de	búsqueda	en	Google.	Como	se	ve	en	la	imagen,	existen	muchos	
productos	que	apenas	tienen	contenidos	en	su	descripción,	llegan	incluso	a	no	tener	
nada.	
	



	 																																		
									Trabajo	Final	de	Máster	-	Jorge	Miralles	Sánchez																														

85	

	
	
Con	esa	descripción	tan	pobre	de	apenas	unas	líneas	se	hace	muy	difícil	posicionar	las	
fichas	de	producto	en	Google,	ya	que	éste	quiere	contenido	extenso	y	que	además	
aporte	valor	para	el	usuario.	
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ANÁLISIS	DE	PROMUSICA.ES	
	
Perfil	de	enlaces	
	

	
	
En	cuanto	al	perfil	de	enlaces	de	Promusica.es	se	puede	apreciar	que	170	dominios	
están	enlazando	de	alguna	manera	al	sitio	web,	generando	un	total	de	6.83K	enlaces.	
Además,	Ahrefs	indica	que	115	dominios	están	enlazando	de	forma	que	transmiten	
autoridad	a	Promuisca.es	(dofollow)	y	los	restantes	por	el	contrario	no.		
	
Además	según	la	gráfica,	los	enlaces	se	han	conseguido	de	manera	constante	y	al	
parecer	de	“forma	natural”,	algo	que	le	gusta	mucho	a	Google.	
	
Ahora	se	pueden	apreciar	algunos	dominios	que	están	enlazando	a	promusica.es:	
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Redes	Sociales	
	
Promusica.es	está	presente	en	Facebook,	Twitter,	Google	Plus	y	Youtube,	siendo	
especialmente	activos	en	Facebook.	
	

	
	
Como	se	puede	apreciar,	Promusica	cuenta	con	una	comunidad	de	10.405	fans.	
Además,	sus	clientes	valoran	sus	productos	teniendo	62	opiniones	en	la	FanPage	de	
Facebook.		
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En	cuanto	a	Twitter,	son	menos	activos	pero	también	cuentan	con	941	seguidores,	262	
me	gusta	en	publicaciones	y	un	total	de	742	tweets.	
	

	
	
En	Google	Plus	no	son	activos	pero	en	Youtube,	han	subido	algunos	videos	aunque	no	
cuentan	con	muchos	suscriptores	en	el	canal.		
	

	
	
Estrategia	de	contenido	
	
La	estrategia	de	contenidos	de	ProMusica,	al	igual	que	StockMusical	es	más	bien	nula.	
Por	un	lado,	sus	descripciones	de	producto	son	muy	pobres,	llegando	incluso	a	no	
tener	ningún	tipo	de	descripción	en	muchos	de	sus	productos.	Por	otro	lado,	no	
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cuentan	con	un	blog	por	lo	que	les	es	imposible	el	publicar	contenido	fresco	de	forma	
periódica.	
	
Análisis	OnPage	
	
En	cuanto	al	análisis	del	SEO	OnPage,	se	han	extraído	las	siguiente	conclusiones.	Como	
se	aprecia	en	la	imagen,	no	respetan	una	estructura	lógica	de	etiquetas	(al	menos	en	la	
home	de	la	web).	No	hay	h1,	saltan	a	un	h4	sin	poner	antes	un	h3,	etc.		
	

	
Al	parecer	si	que	gastan	las	etiquetas	title	y	description	con	el	fin	de	intentar	
posicionarse	por	las	palabras	clave:	“tienda	de	instrumentos	musicales”,	“instrumentos	
musicales	online”,	“tienda	de	instrumentos	musicales	online”,	etc.	
	

	
	
Como	en	el	caso	de	StockMusical,	se	le	ha	pasado	la	herramienta	de	Google	
PageSpeed	con	el	fin	de	analizar	que	fallos	está	cometiendo	esta	tienda	online.	
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Como	se	puede	ver	en	la	imagen,	Google	le	da	a	Promusica.es	una	puntuación	de	
68/100	porque	tiene	algunos	errores	que	debería	solventar	si	quiere	posicionar	mejor	
sus	palabras	clave	en	el	buscado,	los	errores	son:	reducir	el	tiempo	de	respuesta	del	
servidor,	evitar	los	redireccionamientos	a	páginas	de	destino,	optimizar	las	imágenes,	
especificar	la	caché	del	navegador,	minificar	archivos	javascript/css,	etc.	
	
Además	de	esto,	Promusica.es	no	se	preocupa	mucho	por	los	contenidos	de	sus	web,	
pues	las	fichas	de	producto	apenas	tienen	unas	líneas	descriptivas,	llegando	a	no	tener	
nada	en	muchos	de	sus	productos.	Como	se	ve	en	la	siguiente	imagen,	para	el	modelo	
de	Guitarra	Alhambra	10FC	apenas	han	puesto	unas	pocas	palabras	nombrando	los	
materiales	de	los	cuales	está	fabricada,	algo	totalmente	insuficiente	a	día	de	hoy.	
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1.5 Viabilidad	
	
En	este	punto	se	analizará	de	forma	superficial	la	viabilidad	del	proyecto.	Se	va	a	hacer	
de	forma	superficial	porque	al	tratarse	de	un	modelo	de	negocio	basado	en	el	
dropshipping	no	va	a	haber	apenas	inversión,	por	lo	que	con	un	par	de	sencillos	
cálculos	matemáticos	se	puede	llegara	estimar	los	beneficios	que	se	alcanzarán	mes	a	
mes.	
	
Para	realizar	este	paso	es	de	vital	importancia	conocer	el	volumen	total	de	tráfico	que	
se	puede	llegar	a	captar	porque	a	partir	de	ese	dato	junto	con	una	tasa	de	conversión	
media	se	obtendrá	la	facturación	estimada	que	el	proyecto	puede	obtener.	
	

1.5.1 Cálculo	de	facturación	y	beneficios	
	
En	cuanto	al	volumen	de	búsquedas,	en	puntos	anteriores	ya	se	ha	obtenido	una	cifra	
más	o	menos	real	del	total	de	búsquedas	mensuales	existentes	para	el	nicho	de	las	
guitarras	españolas.		
	
Las	búsquedas	totales	ascienden	a:	57.110	
	
Teniendo	ese	volumen,	se	puede	llegar	a	suponer	que	es	posible	captar	al	menos	un	
10%	de	ese	tráfico	mediante	técnicas	de	posicionamiento	en	buscadores	que	más	
tarde	se	detallarán.		
	
Al	calcular	el	10%	de	57.110,	da	un	resultado	de	5.711	visitas	que	podrían	entrar	mes	a	
mes	a	la	tienda	online.	Suponiendo	una	tasa	de	conversión	media	del	1,45%	(según	
statista.com),	significa	que	de	100	personas	atraídas	a	las	web,	comprarían	1,45.	
	
Con	el	dato	de	las	5.711	visitas	que	pueden	llegar	a	la	web	al	mes	y	una	tasa	de	
conversión	del	1,45%,	se	puede	llegar	a	afirmar	que	por	lo	menos	80	personas	
comprarían	algún	producto.	Si	a	esto	le	sumamos	que	las	guitarras	ofrecidas	en	la	web	
tienen	un	precio	medio	de	300€,	haciendo	una	simple	multiplicación	se	obtiene	el	
siguiente	dato:	
	
80	compradores	*	300€	por	cada	producto	=	24.000€	de	facturación	mensual.	
	
Este	dato	es	bastante	optimista	debido	a	que	se	ha	supuesto	que	todos	los	meses	se	
van	a	obtener	5.711	visitas	(durante	los	primeros	meses	e	incluso	el	primer	año	no	se	
va	a	alcanzar	tal	volumen)	y	que	la	tasa	de	conversión	es	del	1,45%	(dependiendo	de	lo	
optimizada	que	esté	la	web,	la	imagen	de	marca,	etc.	esta	cifra	podría	variar),	pero	de	
momento	se	tomará	este	dato	como	válido.	
	
Para	saber	los	beneficios	que	se	pueden	llegar	a	obtener,	bastaría	con	hacer	otro	
simple	cálculo:	sabiendo	el	porcentaje	de	beneficio	por	producto,	a	la	facturación	
mensual	habría	que	restarle	ese	tanto	por	ciento.		
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En	cuanto	al	porcentaje	de	beneficio	por	producto,	se	ha	investigado	y	casi	todos	los	
proveedores	ofrecen	un	30%	para	cada	uno	de	sus	productos.	Sabiendo	esto,	se	puede	
calcular	rápidamente	los	beneficios	que	quedarían	de	los	24.000€	mensuales	de	
facturación.	
	
(24.000€	de	facturación	*	30)	/	100	=	7.200€	de	beneficios.	
	

1.5.2 Cálculo	de	costes	
	
En	cuanto	a	los	costes,	ya	se	ha	mencionado	que	el	modelo	de	negocio	se	basa	en	el	
dropshipping,	es	decir,	no	es	necesario	tener	stock	de	los	productos	sino	que	cuando	
un	cliente	realice	un	pedido,	se	le	pasará	al	proveedor	y	éste	se	encargará	de	
empaquetarlo	y	enviarlo	al	cliente.		
	
Con	esta	modalidad	los	gastos	se	reducen	de	forma	considerable	puesto	que	no	hay	
que	invertir	en	stock,	ni	en	almacén.	
	
Si	que	van	a	haber	gastos	fijos	todos	los	meses	derivados	del	mantenimiento	y	la	
promoción	de	la	tienda	online	(dominio,	servidor,	artículos	para	el	blog	de	la	web,	
estrategias	de	marketing,	etc.).	A	continuación	se	detallarán:	
	
GASTOS	ANUALES:	
	

• Dominio	de	la	tienda	online:	15€	al	año.	
• Servidor	para	la	tienda	online:	150€	al	año.	

	
GASTOS	MENSUALES:	
	

• Contenidos	para	el	blog	de	la	tienda	online	(servicio	de	redacción	profesional):	
40€.	

• Gastos	derivados	de	la	compra	de	herramientas	de	marketing	online	
(herramientas	de	SEO,	compra	de	enlaces	para	promocionar	el	sitio	web,	etc.):	
100€.	

• Cuota	de	autónomos:	250€.	
• Asesoría:	33€.	

	
En	total,	si	se	suman	todos	los	gastos	(anuales	+	mensuales	=	5241€)	y	se	dividen	entre	
los	12	meses	de	años,	dan	un	total	de	436€	mensuales.	
	
Si	a	la	cifra	de	los	7.200€	mensuales	se	le	restan	los	436€	de	gastos,	dan	un	resultado	
de	6.764€	de	beneficios.	
	
Este	es	un	dato	estimado	y	orientativo,	en	la	realidad	y	sobre	todo	al	principio	las	cosas	
no	suelen	ir	tan	bien	y	la	facturación	y	en	consecuencia	los	beneficios	son	bastante	
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menores.	Aunque	esto	sea	así,	con	los	datos	mostrados	quedan	demostrado	que	este	
negocio	puede	ser	100%	viable	y	rentable.	
	

2. Ejecución	
	
Con	los	datos	obtenidos	anteriormente,	se	puede	afirmar	que	el	proyecto	tiene	
suficiente	volumen	de	mercado	como	para	plantearse	trabajarlo.	Además	la	
competencia	tanto	a	nivel	de	productos	como	a	nivel	de	estrategia	online	no	es	muy	
fuerte	(se	puede	superar	con	un	esfuerzo	de	nivel	medio)	y	por	último,	se	ha	estimado	
un	volumen	de	facturación	y	beneficios	bastante	alto.		
	
Gracias	a	estos	datos,	el	proyecto	GuitarrasPepito.com	(no	es	el	nombre	real,	se	
prefiere	no	dar	el	nombre	de	la	marca	debido	a	que	es	un	negocio)	ha	sido	
desarrollado	y	está	totalmente	operativo.	En	este	punto	se	detallarán	los	pasos	que	se	
han	ido	realizando	para	ejecutar	de	manera	correcta	este	negocio	online.		
	
Gracias	a	las	asignaturas	vistas	en	el	MBA	(sobre	todo	del	último	cuatrimestre)	ha	sido	
mucho	más	fácil	realizar	muchas	tareas	que	de	otra	forma	hubieran	sido	bastante	más	
complicadas.		
	

2.1 Elección	del	CMS	para	la	tienda	online	
	
En	cuanto	a	la	creación	del	sitio	web,	existen	numerosas	alternativas	para	crear	una	
completa	tienda	online.	A	continuación	se	verán	las	más	populares,	se	explicará	cual	se	
ha	elegido	y	porque.	
	
Entre	las	opciones	más	potentes	para	crear	sitios	de	comercio	electrónico	están	las	
siguientes:	
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Magento	
	

	
	
Magento	es	una	plataforma	de	código	abierto	para	comercio	electrónico	escrita	en	
PHP.	Fue	desarrollada	con	apoyo	de	voluntarios	por	Varien	Inc.	(ahora	Magento	Inc.),	
una	compañía	privada	con	sede	en	Culver	City,	California.	
	
Varien	publicó	la	primera	versión	del	software	el	31	de	marzo	de	2008.	Roy	Rubin,	ex	
director	general	de	Varien,	vendió	más	tarde	una	parte	sustancial	de	la	compañía	a	
eBay,	que	eventualmente	la	adquirió	por	completo	y	luego	se	escindió	de	la	empresa.	
	
De	acuerdo	a	la	investigación	que	llevó	a	cabo	aheadWorks	en	mayo	de	2015,	el	
porcentaje	del	mercado	de	Magento	entre	las	30	plataformas	de	comercio	electrónica	
más	populares	es	alrededor	de	29.8%.	
	
Magento	emplea	el	sistema	de	base	de	datos	relacional	MySQL/MariaDB,	el	lenguaje	
de	programación	PHP,	y	elementos	de	Zend	Framework.	Aplica	las	prácticas	de	la	
programación	orientada	a	objetos	y	la	arquitectura	modelo–vista–controlador.	
También	utiliza	el	modelo	entidad–atributo–valor	para	almacenar	los	datos	
	
Entre	sus	numerosas	características	destacan:	
	

• Estructura	de	categorías	avanzado	y	composición	de	su	catálogo.	
• Familia	de	productos	de	definición	con	sus	propias	características	y	

configurable.	
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• Gestión	de	productos	configurables	(	selección	de	color	o	el	tamaño	de	una	
camiseta	,	por	ejemplo).	

• Funciones	de	cross-selling	y	up-selling.	
• Gestión	de	promociones	(	ventas,	cupones	y	promociones	en	función	de	la	

composición	de	la	canasta).	
• Gestión	multi-tienda.	
• Gestión	de	divisa	,	IVA	y	transporte.	
• Boletines	de	newsletter.	
• Módulo	CMS	para	integrarse	fácilmente	en	su	contenido	editorial	tienda.	
• Soporte	de	los	principales	módulos	de	pago	(	PayPal	,	SIPS	,	OGONE	...	).	
• Gestión	de	facturas	y	notas	de	crédito.	
• Muchas	estadísticas	(	composición	media	de	una	cesta,	tasa	de	conversión,	más	

visitados	...	).	
• Módulo	de	flujo	de	datos	para	facilitar	la	importación	/	exportación	de	su	

catálogo	o	su	repositorio	cliente	o	desde	fuentes	de	datos	externas	(CRM	,	ERP,	
comparación	de	precios	,	etc.).	Recuperado	de:	Wikipedia.com	

	
Prestashop	
	

	
	
Plataforma	Global	Líder	de	eCommerce	de	uso	libre	y	código	abierto.	Su	principal	
aplicación	es	la	creación	de	tiendas	online	de	comercio	electrónico.	Prestashop	es	
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compatible	con	las	pasarelas	de	pago	como	DirecPay,	Google	CheckOut,	Banamex,	
Authorize.net,	Moneybookers,	PayPal,	Oxxo.	También	se	ofrecen	módulos	de	pago	
adicionales	en	el	mercado.	Actualmente	es	la	aplicación	para	la	creación	de	tiendas	
online	más	utilizada,	por	delante	de	otras	aplicaciones	populares	como	Magento	o	
OpenCart.	
	
Prestashop	es	compatible	con	las	pasarelas	de	pago	como	DirecPay,	Google	CheckOut,	
Authorize.net,	Moneybookers,	PayPal.	También	se	ofrecen	módulos	de	pago	
adicionales	en	el	mercado.	
	
Actualmente	es	la	aplicación	para	la	creación	de	tiendas	online	más	utilizada,	por	
delante	de	otras	aplicaciones	populares	como	Magento	o	OpenCart.	
	
Entre	sus	principales	características	se	pueden	encontrar:	
	
El	software	ofrece	más	de	310	funciones	integradas,	incluyendo	la	gestión	de	
inventario	de	productos,	la	navegación	por	capas,	plantillas	personalizables,	
marketplaces	(amazon,	linio,	mercadolibre,	etc.)	análisis	y	presentación	de	informes,	
webservice,	reglas	de	la	promoción,	gestión	multi-tienda	y	gestión	del	retorno.	Una	
herramienta	avanzada	para	eCommerce	que	le	permite	incrementar	sus	ventas	
mejorando	la	experiencia	de	compra	y	procesos	de	negocios.	
	
Es	capaz	de	adaptarse	e	integrarse	a	cualquier	ERP,	usted	puede	hacer	
personalizaciones	y	ajustes	a	sus	procesos	de	negocios,	si	lo	hace	hágalo	con	un	
experto.	Recuperado	de:	Wikipedia.com	
	
Wordpress	+	Woocommerce	
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WordPress	es	un	sistema	de	gestión	de	contenidos	o	CMS	(por	sus	siglas	en	inglés,	
Content	Management	System)	enfocado	a	la	creación	de	cualquier	tipo	de	sitio.		
	
Originalmente	alcanzó	una	gran	relevancia	usado	para	la	creación	de	blogs,	para	
convertirse	con	el	tiempo	en	una	de	las	principales	herramientas	para	la	creación	de	
páginas	web	comerciales.	
	
	
	Ha	sido	desarrollado	en	el	lenguaje	PHP	para	entornos	que	ejecuten	MySQL	y	Apache,	
bajo	licencia	GPL	y	es	software	libre.	Su	fundador	es	Matt	Mullenweg.	WordPress	fue	
creado	a	partir	del	desaparecido	b2/cafelog	y	se	ha	convertido	en	el	CMS	más	popular	
de	la	blogosfera	y	en	el	más	popular	con	respecto	a	cualquier	otro	CMS	de	uso	general.		
	
Las	causas	de	su	enorme	crecimiento	son,	entre	otras,	su	licencia,	su	facilidad	de	uso	y	
sus	características	como	gestor	de	contenidos.	
	
Otro	punto	a	considerar	sobre	su	éxito	y	extensión	es	la	enorme	comunidad	de	
desarrolladores	y	diseñadores,	encargados	de	programarlo	en	su	núcleo	o	creando	
complementos	(llamados	plugins)	y	plantillas	(llamados	temas)	para	la	comunidad.	
	
En	febrero	de	2015	era	usado	por	el	23,4%		de	todos	los	sitios	existentes	en	Internet	
basados	en	gestores	de	contenido.	Recuperado	de:	Wikipedia.com	
	
WooCommerce	es	un	plugin	para	WordPress	encargado	de	convertir	tu	sitio	en	una	
tienda	en	línea.	Aunque	es	relativamente	joven,	ya	que	su	primera	versión	salió	al	
mercado	en	2011,	hoy	es	el	plugin	más	descargado	para	convertir	WordPress	en	una	
tienda	online.	Para	ver	el	grado	de	difusión	que	ha	conseguido,	enumero	algunos	
datos:	
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• La	rama	principal	ya	se	encuentra	en	su	versión	2.2	y	entre	las	últimas	
novedades	comentar	que	ya	dispone	de	una	API	REST	para	crear	otras	
aplicaciones,	por	ejemplo	aplicaciones	para	móviles,	con	WooCommerce	como	
base.	

• Es	libre	y	además	es	gratis.	
• En	agosto	de	este	año,	2014,	llegaba	a	las	4	millones	de	descargas,	una	cifra	

nada	desdeñable.	
• Según	datos	recolectados	por	Builtwith	(clicar	sobre	“The	Entire	Internet”	para	

ver	los	datos	globales),	a	nivel	mundial	es	el	sistema	de	comercio	electrónico	
más	utilizado	en	el	mundo,	con	datos	actuales	el	porcentaje	de	uso	sobre	el	
total	es	de	17,.7%	seguido	de	lejos	por	Magento	por	un	9,94%.	

• Se	calcula	que	en	la	actualidad	hay	cerca	de	400.000	instalaciones	de	
WooCommerce	activas	en	toda	la	red.	

• Es	tal	el	tamaño	e	importancia	de	WooCommerce,	que	se	han	creado	plugins	
propios	para	él,	es	decir,	plugins	WordPress	exclusivos	para	WooCommerce,	a	
los	que	llamamos	addons.	

• Gracias	a	sus	addons	y	a	otros	plugins	WordPress	como	WPML,	se	puede	
internacionalizar	al	completo,	incluyendo	tantos	idiomas	como	queramos.	

	
Recuperado	de:	Ciudadano2cero.com	
	
¿Cuál	se	ha	elegido	y	porqué?	
	
Una	vez	analizadas	las	3	opciones	más	populares	del	mercado	para	crear	sitios	de	
comercio	electrónico,	finalmente	se	ha	elegido	la	opción	Wordpress	+	Woocommerce.	
	
La	explicación	de	porqué	se	ha	optado	por	esta	opción	es	bastante	simple:	
	
Porque	no	se	ha	elegido	Magento	
	
Magento	es	una	plataforma	muy	potente	pero	está	pensada	para	sitios	de	comercio	
electrónico	muy	grandes,	con	muchas	opciones	de	personalización	a	nivel	interno.		
	

• La	pega	de	elegir	este	CMS	es,	que	por	una	parte,	resulta	bastante	complicado	
su	correcta	instalación	y	posterior	configuración.	Además,	requiere	de	un	
servidor	muy	potente,	lo	que	repercutirá	al	alza	en	los	costes	de	
mantenimiento.	

	
• Por	otra	parte,	el	panel	de	administración	de	Magento	es	el	más	completo	pero	

también	el	más	complejo	y	con	una	mayor	curva	de	aprendizaje.	
	

• La	instalación,	configuración	y	optimización	de	Magento	es	más	compleja	que	
ninguna,	lo	que	implica	que	el	coste	del	proyecto	sea	mayor.	
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• Debido	a	la	complejidad	de	configuración	y	optimización	Magento	está	más	
indicado	para	ser	implementado	por	perfiles	técnicos	conocedores	de	la	
aplicación.	

	
Estas	son	las	principales	razones	por	las	cuales	no	se	ha	elegido	este	CMS	para	el	
proyecto.	A	continuación	se	nombrarán	las	razones	por	las	que	Prestashop	tampoco	ha	
sido	el	elegido.	
	
Porque	no	se	ha	elegido	Prestashop	
	

• Mala	traducción	de	los	textos	por	defecto.	Muchas	de	las	traducciones	de	
Prestashop	al	español	están	mal	hecha	a	nivel	de	panel	de	administración.	

	
• Las	Facturas	emitidas	no	son	correctas	para	España.	El	sistema	de	facturas	es	

pésimo	para	utilizarlo	aquí	en	España,	por	lo	que	se	debes	de	prestar	a	algunos	
aspectos	por	cada	factura	que	se	genera.		

	
• Sus	actualizaciones	pueden	ser	inseguras	a	veces.	Al	salir	una	actualización	se	

puede	ver	un	aviso	en	el	back	office,	pero	eso	no	asegura	que	sea	del	todo	
segura	ya	que	al	salir	dicha	versión	hay	algunos	errores	de	los	que	no	se	han	
dado	aún	cuenta	los	chicos	de	Prestashop.	

	
• A	veces	no	encuentras	la	asistencia	correcta.	Aunque	haya	muchos	

programadores,	“consultores”	o	especialistas,	expertos,	entendidos,	todo	el	
mundo	depende	de	lo	que	hace	Prestashop,	y	es	necesario	ceñirse	a	lo	que	
mande	Prestashop.		

	
• El	igual	que	Magento,	este	CMS	está	pensado	para	proyectos	de	tamaño	

grande	por	lo	que	es	necesario	un	buen	servidor	para	mover	las	cientos	de	
características	que	ofrece	Prestashop.	

	
Porque	SI	que	se	ha	elegido	Wordpress	+	Woocommerce	
	

• La	gestión,	modificación	y	actualización	de	artículos	y	productos	se	realiza	de	
forma	rápida	y	sencilla.	

• Se	pueden	incluir	productos	preparados	para	comprar	en	cualquier	parte	de	la	
web	

• Facilidad	para	crear	landing	pages	sin	conocimientos	de	programación.	
• Creación	de	un	blog	desde	la	misma	plataforma.	
• La	comunidad	de	usuarios	y	desarrolladores	de	Wordpress	es	la	más	grande	del	

mundo,	por	lo	que	casi	cualquier	duda	que	se	pueda	tener	seguro	que	está	
resuelta.	

• Es	más	económico	que	las	otras	alternativas.	No	es	necesario	un	servidor	
potente	para	mover	este	CMS,	además	muchos	de	sus	plugins	más	potentes	
son	gratuitos	y	lo	que	no	lo	son,	se	pueden	encontrar	por	Internet.	
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Debido	a	las	múltiples	ventajas	que	ofrece	Wordpress	y	el	plugin	de	tienda	online	
Woocommerce,	se	ha	optado	por	esta	alternativa	para	el	desarrollo	de	la	web.	
	
A	continuación,	se	especificará	el	servidor	elegido	para	sustentar	el	CMS.	
	

2.2 Elección	del	servidor	que	sustenta	en	CMS	
	
En	cuanto	al	servidor	que	soportará	el	sitio	web,	se	ha	elegido	por	el	momento	un	
servidor	compartido	en	la	empresa	Raiola	Networks.	La	confianza	depositada	en	esta	
empresa	viene	debido	a	las	múltiples	opiniones	positivas	que	durante	los	últimos	años	
personas	influyentes	en	el	mundo	del	marketing	online	han	hecho	de	esta	empresa.	
	

	
Además	sus	planes	de	servidores	compartidos,	dedicados	y	VPS’s	con	muy	atractivos	
para	cualquier	usuario.	El	plan	de	servidor	compartido	que	se	ha	elegido	ha	sido	el	
Hosting	PRO	SSD	que	cuenta	con	las	siguientes	características:		
	

• Máximo	30	dominios	
• Subdominios	ilimitados	
• SSL	GRATIS	
• Discos	SSD	
• 500	GB	de	transferencia	
• Base	de	datos	ilimitadas	
• 50	cuentas	de	correo	
• Cuentas	FTP	ilimitadas	
• 1024	MB	de	RAM	
• 80%	de	1	CPU	
• Copias	de	seguridad	diarias	
• Autoinstalador	de	CMS	
• Antivirus	y	Antimalware	
• Reglas	anti-hack	
• Soporte	24/7	por	teléfono	
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• Soporte	24/7	por	ticket	
	
Estas	características	son	de	sobre	suficientes	para	soportar	Wordpress	+	
Woocommerce.	Si	la	tienda	online	tuviese	muchísimas	visitas	y	la	dimensión	de	la	base	
de	datos	incrementara	de	forma	sustancia	se	podría	estudiar	la	posibilidad	de	migrar	a	
un	servidor	más	potente,	como	un	VPS	o	un	servidor	dedicado.	
	

2.3 Creación	del	sitio	web	y	aspectos	destacados	
	
En	cuanto	a	la	creación	del	sitio	web,	se	puede	afirmar	que	en	manos	de	una	persona	
con	un	mínimo	de	experiencia,	la	instalación	de	Wordpress	+	Woocommerce,	una	
plantilla	profesional	y	algunos	plugins	no	resulta	complicada.	
	
En	cuanto	al	listado	de	plugins	que	han	hecho	falta	para	dejar	la	tienda	en	cuanto	a	
funcionalidades	y	aspecto	de	un	modo	profesional,	se	puede	afirmar	que	han	sido	
bastantes,	pero	gracias	a	ellos	ha	quedado	una	tienda	online	100%	operativa	y	con	
aspecto	agradable	y	sobretodo	profesional.	
	
Algunos	de	los	plugins	usados	son	los	siguientes:	
	

• Bootstrap	one	page	woocommerce	checkout:	este	plugin	se	ocupa	de	dejar	el	
proceso	de	compra	en	un	solo	paso,	es	decir,	el	usuario	desde	una	misma	
pantalla	podrá	introducir	sus	datos	personales,	pagar	y	finalizar	la	compra.	

• Contact	Form	7:	el	mejor	plugin	para	crear	de	una	forma	sencilla,	formularios	
de	contacto	en	Wordpress;	ideal	para	atender	sugerencias,	problemas	y	otras	
necesidades	de	los	usuarios.	

• Ninja	Popups:	uno	de	los	plugins	más	populares	para	Wordpress	en	cuanto	a	
captación	de	leads	se	refieres.	Gracias	a	esta	funcionalidad	se	le	puede	ofrecer	
al	usuario	de	una	forma	agradable	que	deje	su	correo	a	cambio	de	un	
descuento,	un	tutorial,	etc.	

• Spam	Protection	by	CleanTalk:	este	plugin	protege	el	sistema	de	todo	tipo	de	
SPAM.	

• Stripe	for	WooCommerce:	gracias	a	Stripe	es	posible	pagar	directamente	con	
una	tarjeta	de	crédito	desde	la	propio	web,	sin	necesidad	de	ser	redirigido	a	la	
plataforma	del	banco.	Este	plugin	aumenta	sensiblemente	la	conversión	del	
proceso	de	pago	al	poder	hacerse	todo	desde	un	mismo	sitio.	

• TablePress:	plugin	que	permite	crear	tablas	en	HTML	de	manera	rápida,	fácil	y	
sin	tener	conocimiento	de	programación.	Este	plugin	ha	resultado	muy	útil	para	
crear	las	fichas	de	producto.	

• W3	Total	Cache:	funcionalidad	esencial	para	tiendas	online,	pues	cachea	las	
páginas	de	Wordpress	ofreciéndole	al	usuario	una	navegación	más	rápida.	

• WPBakery	Visual	Composer:	este	plugin	permite	crear	fichas	de	producto,	
landing	pages,	artículos,	etc.	de	una	forma	visual,	sencilla	y	muy	rápida.	Los	
resultados	que	ofrece	son	de	auténtica	calidad.	
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• Yoast	SEO:	el	mejor	y	más	completo	plugin	de	SEO	para	Wordpress.	Si	se	quiere	
optimizar	para	buscadores	una	web	realizada	con	Wordpress,	Yoast	SEO	es	la	
mejor	opción.	

	
En	cuanto	a	la	plantilla,	después	de	estar	viendo	muchas	opciones	al	final	se	ha	elegido	
una	que	es	sencilla,	rápida	y	que	además	ofrece	muchas	alternativas	de	
personalización.	Este	tema	para	Wordpress	se	puede	encontrar	en	el	Marketplace	
ThemeForest	por	59$.	
	

	
	
	
	
	
	
El	resultado	de	aplicar	los	plugins	mencionados	(y	algunos	más	técnicos)	y	configurar	
de	manera	correcta	la	plantilla	es	la	creación	de	una	tienda	online	visualmente	más	
que	correcta,	rápida	y	que	cumple	sobradamente	con	el	propósito	que	se	pretendía.	
	
Estas	son	algunas	de	las	capturas	de	la	web,	con	algunos	productos	subidos	y	con	la	
personalización	adecuada:	
	
Home	Principal:	
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Landing	de	marcas	de	productos:	
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Fichas	de	producto:	
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Proceso	de	pago:	
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Como	aspectos	destacados	se	puede	observar	en	las	capturas	que	se	ha	introducido	lo	
siguiente:	
	

• En	la	página	principal	se	ha	introducido	texto	explicativo	sobre	la	filosofía	del	
negocio/empresa.	Lo	que	se	ofrece	y	la	calidad	que	el	negocio	garantiza,	plazos	
de	entrega,	formas	de	pago,	el	tipo	de	garantía,	la	propuesta	de	valor	
(asesoramiento	gratuito	por	parte	de	experto/s),	etc.	

• Se	ha	introducido	un	módulo	de	“Social	Proof”	donde	se	visualizan	opiniones	y	
testimonios	de	clientes	que	ya	han	comprado	en	la	web.	

• Además,	para	reforzar	la	confianza	de	los	clientes,	el	la	página	principal	se	
muestran	algunos	sitios	de	autoridad	(periódicos	y	webs	relevantes)	que	hablan	
de	GuitarrasPepito.com	

• Otro	aspecto	importante	es	que	se	ha	incorporado	un	certificado	SLL	para	que	
las	transacciones	en	la	web	se	realicen	de	forma	segura.	

• Se	han	creado	algunas	páginas	que	pueden	resultar	de	interés	para	el	cliente	
como:	Quiénes	Somos,	Formas	de	Pago,	Contacto,	Envío	y	devoluciones,	
Política	de	privacidad,	Términos	y	condiciones,	etc.	

	
2.4 Plan	de	Marketing	Online	

	
En	este	punto	se	van	a	describir	qué	acciones	se	van	a	desarrollar	para	dar	a	conocer	el	
negocio	online	en	Internet.	Entre	estas	acciones	se	pueden	destacar:	
	

- Marketing	en	buscadores:	El	objetivo	es	aumentar	la	visibilidad	en	el	buscador	
Google	para	conseguir	el	mayor	número	posible	tráfico	cualificado.	Para	ello	se	
analizarán	las	estrategias	que	se	van	a	seguir	para	poder	alcanzar	dicha	
visibilidad	con	el	fin	de	acercarse	lo	máximo	posible	al	volumen	de	visitas	que	
en	puntos	anteriores	se	han	definido.		

- Publicidad	online:	Además	del	tráfico	orgánico,	otro	punto	muy	importante	y	
que	es	casi	siempre	necesario	realizar	cuando	se	lanza	un	nuevo	negocio	es	la	
publicidad	de	pago	online	en	canales	como	Google,	Facebook,	Twitter,	etc.	Se	
detallarán	las	estrategias	que	se	van	a	seguir	para	conseguir	este	tipo	de	
tráfico.	

- Inbound	Marketing:	El	Inbound	Marketing	es	un	conjunto	de	técnicas	de	
marketing	no	intrusivas	que	permiten	conseguir	captar	clientes	aportando	
valor,	a	través	de	la	combinación	de	varias	acciones	de	marketing	digital	como	
el	SEO,	el	marketing	de	contenidos,	la	presencia	en	redes	sociales,	la	
generación	de	leads	y	la	analítica	web.	Se	especificará	porqué	es	tan	
importante	a	día	de	hoy	apostar	por	una	estrategia	de	inbound	marketing	y	
cuales	serán	las	técnicas	empleadas	para	ponerla	en	marcha.		

- Social	media	marketing:	Las	redes	sociales	son	un	factor	muy	importante	en	
cualquier	negocio	online.	Permiten	a	los	clientes	comunicarse	de	tu	a	tu	con	
cualquier	negocio,	permitiendo	humanizar	los	diferentes	procesos	que	existen	
en	cualquier	relación	cliente/marca.	
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2.4.1 Marketing	en	buscadores	
	
El	posicionamiento	en	buscadores,	optimización	en	motores	de	búsqueda	u	
optimización	web	es	el	proceso	técnico	mediante	el	cual	se	realizan	cambios	en	la	
estructura	e	información	de	una	página	web,	con	el	objetivo	de	mejorar	la	visibilidad	
de	un	sitio	web	en	los	resultados	orgánicos	de	los	diferentes	buscadores.		
	
El	objetivo	es	aparecer	en	las	posiciones	más	altas	posibles	de	los	resultados	de	
búsqueda	orgánica	para	una	o	varias	palabras	claves	concretas.	
	
Supone	la	tarea	de	optimizar	la	estructura	de	una	web	y	el	contenido	de	la	misma,	así	
como	la	utilización	de	diversas	técnicas	de	linkbuilding,	linkbaiting	o	contenidos	virales,	
aumentando	la	notoriedad	de	la	web,	debido	al	aumento	de	menciones.	
	
La	optimización	se	realiza	en	dos	sentidos:	
	

- Interna	/	On-page	SEO:	Mediante	mejoras	en	el	contenido.	Mejoras	técnicas	en	
el	código.	Accesibilidad.	Test	A/B,	etc.	

- Externa	/	Off-page	SEO:	Se	busca	mejorar	la	notoriedad	de	la	web	mediante	
referencias	a	ella.	Esto	se	logra	fundamentalmente	a	través	de	links	naturales	
(tráfico	de	referencia)	y	social	media.	

	
El	posicionamiento	orgánico	o	natural,	en	España.	Se	desarrolla	fundamentalmente	en	
torno	al	buscador	Google,	debido	a	que	supone	más	del	90	%-95	%5	del	volumen	total	
de	búsquedas.	El	posicionamiento	en	distintos	buscadores,	como	Bing	o	Yahoo,	
requiere	de	distintas	técnicas,	aunque	sus	algoritmos	de	búsqueda	son	similares.	
	
Técnicas	On-Page	que	se	van	a	aplicar	para	mejorar	el	posicionamiento		
	

- Se	realizará	un	diseño	web	responsive:	en	abril	de	2015,	Google	cambia	su	
algoritmo	con	el	fin	de	penalizar	en	las	SERP	(Search	Engine	Resuslts	Page)	a	las	
webs	que	carecen	de	adaptabilidad	a	los	dispositivos	móviles.	

- Se	optimizará	el	sitio	web	para	que	sea	fácilmente	rastreado	por	las	arañas:	
para	un	correcto	posicionamiento	en	buscadores	es	necesario	que	el	sitio	web	
sea	lo	más	rastreable	posible,	es	decir,	que	los	ordenadores	que	analizan	la	
página	web	lo	tengan	lo	más	fácil	posible	para	analizar	el	contenido	de	la	
misma.	No	poner	duplicados,	evitar	tener	errores	4xx,	5xx,	7xx,	optimizar	la	
web	para	que	sea	lo	más	ligera	posible,	etc.	son	algunas	de	las	tareas	que	hay	
que	tener	en	cuenta	en	este	aspecto.	

- Crear	siempre	contenidos	de	calidad	y	evitar	el	“thin	content”:	Desde	2015	los	
buscadores	dan	más	importancia	a	la	“experiencia	de	usuario”	,	siendo	capaz	
de	poder	medir	en	base	a	datos	numéricos	la	calidad	de	un	sitio	web.	Para	
Google	una	web	de	calidad	es	aquella	que	aporta	valor	al	usuario,	por	eso	todo	
el	contenido	que	habrá	en	la	web	(fichas	de	producto,	artículos	del	blog,	etc.)	
será	100%	original	y	no	copiado	de	otros	sitios.	
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- Estructurar	la	web	pensando	en	buscadores:	Una	correcta	categorización	de	los	
contenidos	es	vital	para	que	los	buscadores	“entiendan”	de	la	mejor	manera	
posible	de	que	está	hablando	una	web	y	por	ello,	la	puedan	organizar	mejor	
entre	sus	resultados	de	búsqueda.	

- La	creación	de	títulos	y	descripciones	únicas	por	cada	página:	el	meta-título	y	la	
meta-descripción	es	la	carta	de	presentación	de	una	página	ante	el	buscador.	
Optimizar	al	máximo	esta	información	es	clave	para	posicionar	mejor.	

- Enlazamiento	interno	para	facilitar	la	navegación:	el	enlazamiento	interno	se	
ha	vuelto	muy	popular	en	los	últimos	tiempos	debido	a	que	facilita	tanto	para	
el	buscador	como	para	los	usuarios	la	navegación	a	través	de	una	web.	

- Optimizar	las	url’s:	colocar	las	palabras	clave	de	manera	estratégica	en	las	url’s	
es	un	factor	clave	para	posicionar	las	páginas	en	los	buscadores.	

	
Técnicas	Off-Page	que	se	van	a	aplicar	para	mejorar	el	posicionamiento		
	

- Consecución	de	enlaces	en	webs	de	temática	similar:	para	ello	se	realizarán	
técnicas	de	scrapping	para	localizar	aquellas	web	con	una	temática	similar	al	
del	nicho	de	guitarras	españolas	que	permitan	dejar	enlaces.	El	objetivo	es	
poner	un	link	optimizado	hacia	la	web	principal	para	llevar	tráfico	y	a	la	vez	
aumentar	la	autoridad	del	sitio	web.	

- Participar	en	foros	de	referencia:	con	el	fin	de	incrementar	la	popularidad	del	
sitio	web,	se	localizarán	foros	relacionados	con	el	sector	donde	se	participará	
de	forma	activa	y	se	recomendará	(en	forma	de	enlace)	el	sitio	web.	

- Escribir	artículos	en	otras	webs	relacionadas	con	el	sector:	el	“guest	posting”	se	
ha	convertido	en	una	técnica	muy	potente	para	la	consecución	de	enlaces.	Se	
buscarán	blogs	donde	el	autor	permita	escribir	algún	artículo	de	calidad	a	
cambio	de	poner	un	enlace	hacia	la	web	que	se	quiere	promocionar.	

- Escribir	artículos	en	periódicos:	muchos	periódicos	permite	crear	blogs	internos	
de	cualquier	temática	para	que	el	autor	escriba	artículos	de	opinión.	Hoy	en	día	
conseguir	un	enlace	en	un	periódico/medio	de	autoridad	es	muy	importante	
para	aumentar	la	autoridad	de	un	sitio	web.	Se	realizará	una	búsqueda	para	dar	
con	los	sitios	web	que	permiten	abrir	blogs	con	el	fin	de	publicar	y	enlazar	a	la	
web.	

- Creación	de	una	PBN:	entre	los	SEO’s	la	creación	de	PBN’s	(redes	privadas	de	
blogs	de	temática)	es	una	de	las	técnicas	más	efectivas	para	incrementar	la	
autoridad	de	un	sitio	web	con	el	fin	de	posicionar	mejor	en	los	buscadores.	Se	
buscarán	dominios	expirados	con	autoridad	con	el	fin	de	crear	blogs	y	enlazar	a	
al	sitio	web	que	se	quiere	posicionar.	
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2.4.2 Publicidad	online	
		
Durante	los	primeros	meses	de	vida	del	proyecto	se	realizará	alguna	campaña	PPC	(Pay	
Per	Click)	con	el	fin	de	incrementar	las	visitas	a	la	web,	dar	a	conocer	la	marca	y	probar	
los	procesos	de	compra,	conversión,	etc.	de	la	web.		
	
El	Pago	por	clic,	o	PPC,	es	un	modelo	de	publicidad	en	internet,	en	el	que	el	anunciante	
paga	sus	anuncios	a	la	web	que	los	presenta	mediante	una	tarifa	basada	en	el	número	
de	clics	que	se	hagan	en	el	anuncio.	
	
De	forma	más	amplia,	se	puede	describir	como	que	se	establece	una	relación	entre	un	
sitio	web	(ofertante	de	espacio	publicitario)	que	puede	presentar	anuncios	a	sus	
visitantes,	y	otra	web	(demandante	de	espacio	publicitario)	que	busca	promocionar	
sus	productos,	servicios	o	contenidos	mediante	un	anuncio	que	contenga	un	enlace.		
	
En	este	modelo	específico	de	"Pago	por	clic",	la	tarifa	cobrada	se	basa	íntegramente	en	
un	determinado	precio	a	pagar	por	cada	clic	que	alguien	haga	sobre	el	anuncio.	La	
forma	general	de	implantación	es	que,	cada	vez	que	un	usuario	de	la	web	que	presenta	
el	anuncio	hace	clic	sobre	el	enlace	"patrocinado",	la	web	resta	el	valor	acordado	por	
clic	de	la	cuenta	del	anunciante.	
	
El	modelo	PPC	se	emplea	típicamente	en	buscadores,	pero	también	en	sitios	web	de	
contenidos	y	de	productos.	Entre	los	proveedores	de	anuncios	que	cobran	mediante	
PPC,	las	tres	mayores	redes	de	anuncios	son	AdWords	(de	Google),	Bing	Ads	(de	
Microsoft),	y	Yahoo!	Search	Marketing	(de	Yahoo!).	
	
Como	el	marketing	en	buscadores	se	va	a	cenar	en	Google,	se	empleará	la	plataforma	
de	Google	Adwords	con	el	fin	de	colocar	los	anuncios	de	pago	en	el	buscador	para	
atraer	posibles	clientes	al	sitio	web.	
	

2.4.3 Inbound	marketing	
	
El	inbound	marketing	es	una	metodología	que	hace	uso	y	combina	técnicas	de	
marketing	y	publicidad	(marketing	de	contenidos,	SEO,	social	media	marketing,	
publicidad	en	buscadores,	analítica	web,	email	marketing,	entre	otros)	dirigiéndose	al	
usuario	de	una	forma	no	intrusiva	y	aportándole	valor.	
	
La	principal	finalidad	de	esta	metodología	es	contactar	con	personas	que	se	
encuentran	en	el	inicio	del	proceso	de	compra	de	un	producto	determinado.	A	partir	
de	aquí,	se	les	acompaña,	mediante	el	contenido	apropiado	para	cada	una	de	las	fases	
del	proceso	de	compra	y	su	perfil,	hasta	la	transacción	final,	siempre	de	forma	
“amigable”.	Y,	posteriormente,	se	les	fideliza.	
	
El	inbound	marketing	proporciona	ventajas	a	las	empresas	que	lo	ponen	en	práctica.		
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Entre	las	principales,	se	encuentran:	
	

- Aumenta	los	contactos	cualificados	de	marketing	(MQL):	los	duplica	en	un	año	
y	los	multiplica	por	7	en	dos	años.	

- Aumenta	los	registros	(leads):	los	multiplica	por	5	en	un	año	y	por	14	en	dos	
años.	

- Incrementa	las	visitas	que	recibe	la	página	web:	las	cuadruplica	el	primer	año	y	
las	multiplica	por	12	en	dos	años.	Obtenido	de:	inboundcycle.com	

	

	
	
Para	llevar	a	cabo	una	correcta	estrategia	de	Inbound	Marketing	se	detallarán	las	
fichas	de	producto	con	un	contenido	extenso	y	de	calidad	que	resuelva	las	dudas	que	
el	cliente	puede	tener.		
	
Además	y	gracias	al	blog	de	la	tienda	online,	se	crearán	artículos	de	forma	semanal	con	
contenidos	que	puedan	ser	de	valor	para	el	usuario	con	el	objetivo	de	ir	creando	poco	
un	vínculo	especial	de	confianza.		
	

2.4.4 Social	media	marketing		
	
Los	medios	sociales	son	ricos	en	la	influencia	y	la	interacción	entre	pares	y	con	una	
audiencia	pública	que	es	cada	vez	más	«inteligente»	y	participativa.	El	medio	social	es	
un	conjunto	de	plataformas	digitales	que	amplía	el	impacto	del	boca	a	boca	y	también	
lo	hace	medible	y,	por	tanto,	rentabilizable	por	medio	de	la	mercadotecnia	de	medios	
sociales	y	el	CRM	social.	
	
Los	responsables	de	comunidad	se	encargan	de	crear	y	cuidar	las	comunidades	en	
torno	a	las	empresas	generando	contenido	de	valor,	creando	conversación,	animando	
a	las	personas	a	participar,	monitorizando	la	presencia	en	la	red	de	las	marcas,	etc.	Los	
medios	sociales	han	cambiado	la	comunicación	entre	las	personas,	y	entre	las	marcas	y	
las	personas.	
	
Gracias	a	las	redes	sociales	se	puede	hablar	de	una	forma	más	cercana	con	los	usuarios	
o	clientes	de	un	negocio.	Por	ello	lo	que	se	pretende	mediante	estrategias	de	social	
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media	es	crear	una	comunidad	de	personas	interesadas	en	el	nicho	de	las	guitarras	
españolas	con	el	fin	de	intentar	ser	un	lugar	de	referencia.	
Se	publicarán	periódicamente	contenidos	de	calidad	en	Facebook,	Twitter	y	Yotube.	Se	
crearán	campañas	de	anuncios	de	pago	en	Facebook	y	Twitter	con	el	objetivo	de	crear	
comunidad.	
	

2.4.5 Email	Marketing	
	
Email	Marketing	es	enviar	un	mensaje	comercial	directamente	utilizando	como	canal	el	
email.	En	su	sentido	más	amplio,	cada	email	que	se	envía	a	un	cliente	o	potencial	
cliente	puede	ser	considerado	como	email	marketing.		
	
Normalmente	implica	utilizar	email	para	enviar	anuncios,	petición	de	negocios,	o	
solicitar	ventas	o	donaciones,	y	está	principalmente	orientado	a	construir	lealtad,	
confianza,	o	concienciación	de	marca.	El	Email	Marketing	puede	ser	hecho	a	listas	
compradas	o	una	base	de	datos	de	clientes	actual.		
	
En	términos	generales,	el	término	"Email	Marketing"	es	normalmente	utilizado	para	
referirse	a	enviar	mensajes	de	email	con	el	propósito	de	mejorar	la	relación	de	una	
empresa	con	sus	clientes	actuales	o	anteriores,	para	generar	lealtad	del	cliente	y	
empresarial,	adquiriendo	clientes	nuevos	o	convenciendo	clientes	actuales	para	
adquirir	algo	inmediatamente,	y	añadiendo	los	anuncios	a	mensajes	de	email	enviados	
por	otras	compañías	a	sus	clientes.	
	
Ventajas	del	email	marketing:	
	

1. Es	eficaz	
	
El	usuario	da	voluntariamente	su	dirección	porque	quiere	seguir	las	novedades	de	la	
empresa/negocio.	Es	por	lo	tanto	un	público	proactivo	y	abierto	a	seguir	las	ofertas	
que	le	llegan.	Además	sirve	como	herramienta	de	fidelización.	
	

2. Permite	segmentar	
	
Es	muy	sencillo	segmentar	una	base	de	datos	de	correos	para	enviar	cada	oferta	solo	al	
target	que	se	necesite.	De	esta	forma,	se	puede	hacer	un	mensaje	específico	para	cada	
tipo	de	usuario	al	que	dirigirse.	
	

3. Es	medible	
	
Medir	la	eficacia	de	una	campaña	de	emailing	es	muy	útil,	herramientas	como	
mailchimp,	permiten	analizar	al	máximo	tanto	clics,	aperturas,	bajas,	impacto,	etc.	
	

4. Flexibilidad	de	formatos	
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Permite	la	posibilidad	de	configurar	el	emailing	como	se	desee.	Destacando	una	oferta	
o	varias,	preparando	una	invitación	para	un	evento,	aumentar	las	suscripciones,	
resaltar	una	noticia,	etc.	
	

5. Es	económico	
	
No	se	necesita	una	gran	inversión	para	poner	en	marcha	una	campaña	de	email	
marketing.	Además	elimina	costes	fijos,	y	permite	conocer	todos	los	gastos	y	
comprobar	al	instante	el	retorno	de	la	inversión.	
	

6. Es	un	medio	no	intrusivo	
	
El	usuario	que	quiere	recibir	un	email	es	consciente	de	la	acción	que	acaba	de	hacer.	
Recibir	una	comunicación	deseada	hace	que	ésta	no	sea	intrusiva.		
	
Eso	sí,	es	importante	que	se	tenga	en	cuenta	que	los	envíos	solo	se	pueden	a	hacer	a	
las	personas	que	realmente	desean	recibir	las	notificaciones	en	su	email	y	así	lo	han	
dejado	fijado.	Si	esto	es	así,	la	conversión	de	la	campaña	será	mucho	más	alta.	
	
Una	vez	vistas	todas	las	bondades	del	email	marketing,	la	estrategia	a	seguir	será	la	
captación	de	leads	a	través	de	formularios	de	suscripción	con	el	fin	de	poder	hacer	
campañas	de	ofertas,	tener	informados	a	los	usuarios	sobre	nuevos	productos,	
contenidos	publicados	en	el	blog,	etc.	
	

3. Resultados	obtenidos	
	
Una	vez	creado	el	sitio	web	y	trazadas	las	estrategias	de	marketing	online,	es	necesario	
comprobar	los	resultados	obtenidos,	que	es	lo	que	ha	funcionado	y	que	es	lo	que	no.	
	
En	este	punto	se	detallarán	los	resultados	que	se	han	obtenido	después	de	casi	8	
meses	de	funcionamiento	del	negocio	GuitarrasPepito.com	en	cuanto	a	facturación,	
beneficios,	tráfico	de	la	web,	etc.		
	

3.1 Análisis	de	las	estrategias	de	marketing	online	
	

3.1.1 Análisis	SEO	(estrategias	desarrolladas	y	resultados)	
	
En	cuanto	a	los	procesos	de	posicionamiento	en	buscadores,	se	han	obtenido	unos	
resultados	bastante	buenos	que	a	continuación	se	verán	gracias	a	las	técnicas	y	
estrategias	aplicadas.		
	
Estrategias	de	SEO	On-page	
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- Se	ha	realizado	un	diseño	web	responsive	que	ha	favorecido	el	correcto	
posicionamiento	de	la	web	en	Google:	como	se	puede	apreciar	en	la	imagen,	la	
web	se	ve	perfectamente	en	un	dispositivo	móvil.	

	

	
	

- Optimización	del	sitio	web	para	ser	correctamente	rastreado	por	las	arañas:	
gracias	a	la	herramienta	de	Google	Search	Console	se	puede	comprobar	las	
páginas	que	tiene	indexadas	una	web,	así	como	los	errores	de	rastreo	que	
existen.	Como	se	ve	en	la	imagen,	existen	152	páginas	indexadas	en	el	
buscador	y	ningún	error	de	rastreo.	Además,	la	web	carga	relativamente	rápido	
(2	segundos),	lo	que	proporciona	una	experiencia	de	navegación	óptima.	
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- Creación	de	contenidos	de	calidad:	tanto	para	las	categorías	de	los	productos,	
como	para	las	fichas	y	en	definitiva,	cualquier	página	de	la	web,	se	ha	creado	
contenido	extenso	y	de	calidad.	Como	se	puede	apreciar	en	la	imagen,	las	
fichas	de	productos	superan	en	contenido	y	optimización	a	las	de	la	
competencia.	Esto	ha	hecho	que	muchas	fichas	de	productos	posicionen	en	
primera	página	de	Google	en	tiempo	récord.	
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- Estructuración	de	la	web	pensada	para	buscadores:	se	ha	creado	una	

estructura	de	la	web	en	forma	de	árbol	favoreciendo	una	correcta	agrupación	
de	la	información	y	de	las	familias	de	palabras.	

	

	
	

- Creación	de	títulos	y	descripciones	únicas:	se	han	creado	para	cada	categoría	y	
productos,	los	meta-títulos	y	meta-descripciones	pertinentes	a	fin	de	mejorar	
el	posicionamiento.	

	

	
	

- Optimización	de	url’s	para	favorecer	el	posicionamiento:	tanto	los	productos	
como	las	páginas	de	categorías	se	han	creado	pensando	en	la	optimización	de	
cara	a	Google,	por	ellos	se	ha	intentado	crear	url’s	lo	más	descriptivas	y	limpias	
posibles.	
	
Por	ejemplo:	esta	es	la	url	que	se	genera	para	intentar	posicionar	para	el	
término	de	búsqueda:	“guitarras	alhambra”.	
	

	
	
Como	se	puede	observar	es	una	url	limpia	pero	a	la	vez	descriptiva.	
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Estrategias	de	SEO	Off-page	
	
En	cuanto	a	las	estrategias	de	SEO	Off-Page,	se	han	llevado	a	cabo	las	siguientes:	
	

- Consecución	de	enlaces	en	webs	de	temática	similar:	se	han	obtenido	enlaces	
de	webs	como	hispasonic.com,	audiomusica.com,	rockgalicia.com,	
docenotas.com,	lacuerda.net,	etc.	

- Participación	en	foros	de	referencia:	se	ha	participado	de	forma	activa	en	foros	
como	eliteclasica.org,	pacodelucia.org,	canelita.org,	guitarramania.com.	

- También	se	han	obtenido	menciones	en	periódicos	y	sitios	de	autoridad	tales	
como	eladelantado.com,	ecommaster.es,	racocatala.cat,	diariovasco.com,	
radioalcoy.com,	ara.cat,	eltiempo.com,	20minutos.es,		

- Se	ha	creado	una	PBN	de	10	dominios	caducados	con	autoridad	que	por	
motivos	de	seguridad	no	se	van	a	enseñar	(google	persigue	fuertemente	estas	
prácticas	y	un	SPAM	Report	de	cualquier	usuario	podría	penalizar	el	sitio	web).		
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Con	las	estrategias	de	SEO-OnPage/Off-Page	puestas	en	marcha,	se	han	obtenido	una	
serie	de	resultados	nada	despreciables,	que	a	continuación	se	van	a	mostrar.	
	
Tráfico	orgánico	obtenido	
	

	
	
Como	se	puede	apreciar	gracias	a	Google	Analytics,	el	tráfico	va	en	aumento	mes	a	
mes	llegando	en	el	último	mes	de	Agosto	a	casi	1.300	visitas	orgánicas.	El	total	de	
visitas	que	ha	venido	desde	el	inicio	del	proyecto	hasta	ahora	(final	de	Agosto)	ha	sido	
de	6.848	visitas.	
	

	
	
Además,	según	la	herramienta	SemRush,	el	sitio	web	es	capaz	de	obtener	496	visitas	
orgánicas	(los	datos	que	aporta	esta	herramienta	son	estimados,	los	reales	son	los	
mostrados	en	Google	Analytics).	
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Otra	herramienta	muy	potente	que	se	ha	empleado	para	obtener	estos	datos	ha	sido	
Ahrefs,	que	últimamente	ha	sido	bastante	refinada	y	muestra	datos	más	exactos	sobre	
tráfico	mensual	de	una	web,	palabras	clave	rankeadas	en	google	y	enlaces	obtenidos.	
	
Estos	son	los	resultados:	
	

	
	
Como	se	puede	observar,	según	Ahrefs,	el	sitio	web	GuitarrasPepito.com	tiene	una	
volumen	de	tráfico	de	930	visitas	mensuales	(mucho	más	acertado	que	SemRush),	
rankea	en	Google	para	casi	1000	palabras	clave	y	ha	obtenido	322	enlaces	de	31	
dominios.	
	

3.1.2 Análisis	de	publicidad	online	
	
En	cuanto	a	la	publicidad	online	hay	poco	que	decir	pues	debido	a	la	carga	de	trabajo	y	
a	la	rápida	visibilidad	del	proyecto	de	forma	orgánica,	no	se	ha	invertido	presupuesto	
en	esto.	Quizás	con	el	proyecto	ya	un	poco	más	maduro	y	de	cara	a	la	campaña	de	
Navidad,	si	que	se	invierta	algo	de	dinero	en	la	compra	de	tráfico	PPC.	
	

3.1.3 Análisis	de	las	estrategias	de	Inbound	Marketing	
	
En	cuanto	a	las	estrategias	de	Inbound	Marketing	puestas	en	marcha	se	puede	
destacar	el	éxito	en	cuanto	a	visibilidad	orgánica	del	proyecto	gracias	a	los	contenidos	
de	la	web.	Por	otro	lado	y	debido	a	la	falta	de	tiempo	no	se	han	dedicado	recursos	al	
blog	de	la	tienda	online	por	lo	que	de	momento	no	se	han	obtenido	visitas	de	tipo	
inbound.	
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3.1.4 Análisis	del	plan	de	Social	Media	
	
Se	han	dado	de	alta	perfiles	sociales	en	Facebook,	Twitter,	Google	Plus	y	Youtube	
siendo	Facebook	el	canal	más	activo.		
	
De	todas	formas,	de	momento	no	se	han	dedicado	recursos	a	las	redes	sociales	porque	
se	ha	preferido	invertir	en	acciones	de	consecución	de	tráfico	orgánico	debido	a	que	
éste	tiene	mucha	más	conversión	que	el	tráfico	social.	
	

3.1.5 Análisis	de	las	estrategias	de	email	marketing	
	
En	cuanto	a	las	estrategias	de	email	marketing,	se	han	dado	de	alta	formularios	tipo	
pop-up	ofreciendo	un	descuento	del	5%	para	la	compra	de	cualquier	producto.	
	
El	resultado	como	bien	se	aprecia	en	la	imagen,	ha	sido	la	captación	de	24	emails	(una	
tasa	del	1,1%	de	conversión)	que	se	han	almacenado	en	la	base	de	datos	con	el	
objetivo	de	hacer	campañas	de	email	marketing.		
	

	
	
	

3.2 Análisis	económico	
	
En	cuanto	al	análisis	económico,	se	van	a	analizar	los	datos	de	facturación	obtenidos,	
así	como	los	beneficios,	todo	ellos	desglosado	por	fechas.	
	
Diciembre	de	2015:	
	

	
	
En	Diciembre	y	nada	más	poner	en	marcha	la	tienda	online,	se	vendió	una	Guitarra	
Alhambra	7FC	por	valor	de	750,00€.		
	

• Los	beneficios	fueron	los	siguientes:	750,00	*	0,30	=	225€		
• A	este	resultado	hay	que	restarle	la	cuota	de	autónomos	(50€),	el	coste	de	la	

asesoría	(33€)	y	el	coste	del	hosting	de	la	web	(12€):	225	–	50	–	33	=	142€	de	
beneficios.	
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Enero	de	2016:	
	

	
	
En	Enero	y	pasa	ya	la	Navidad	,	se	vendió	una	Guitarra	Francisco	Bros	B40F	por	valor	
de	420,00€.		
	

• Los	beneficios	fueron	los	siguientes:	420,00	*	0,30	=	126€		
• A	este	resultado	hay	que	restarle	la	cuota	de	autónomos	(50€),	el	coste	de	la	

asesoría	(33€)	y	el	coste	del	hosting	de	la	web	(12€):	126	–	50	–	33	-	12	=	31€	de	
beneficios.	

	
Febrero	de	2016:	
	
En	Febrero	por	desgracia	no	se	vendió	nada	en	parte	por	un	problema	que	hubo	con	la	
web,	estando	ésta	NO	operativa	una	semana.	
	

• Los	beneficios	en	este	mes	fueron	los	siguientes:		50	+	33	+	12	=	-	95€	de	
beneficios.	

	
Marzo	de	2016:	
	
En	Marzo	tampoco	hubo	suerte	y	no	se	vendió	absolutamente	nada.	
	

• Los	beneficios	en	este	mes	fueron	los	siguientes:		50	+	33	+	12	=	-	95€	de	
beneficios.	

	
Abril	de	2016:	
	

	
	

	
	
En	el	mes	de	Abril	se	vendieron	2	guitarras,	una	Francisco	Bros	B5F	por	valor	de	165€	y	
Francisco	Bros	Canastera	por	valor	de	650€.	
	

• Los	beneficios	fueron	los	siguientes:	(165,00	+	650)	*	0,30	=	241€		
• A	este	resultado	hay	que	restarle	la	cuota	de	autónomos	(50€),	el	coste	de	la	

asesoría	(33€)	y	el	coste	del	hosting	de	la	web	(12€):	241	–	50	–	33	-	12	=	146€	
de	beneficios.	
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Mayo	de	2016:	
	
En	Mayo	no	hubo	ninguna	venta	por	lo	que	todo	fuero	pérdidas.	
	

• Los	beneficios	en	este	mes	fueron	los	siguientes:		50	+	33	+	12	=	-	95€	de	
beneficios.	

	
Junio	de	2016:	
	

	
	

	
	
Este	mes	hubieron	2	ventas	de	2	guitarras	Francisco	Bros	B5F	por	valor	de	165,00€	
cada	una.		
	

• Los	beneficios	fueron	los	siguientes:	(165,00	+	165,00)	*	0,30	=	99€		
• A	este	resultado	hay	que	restarle	la	cuota	de	autónomos	(50€),	el	coste	de	la	

asesoría	(33€)	y	el	coste	del	hosting	de	la	web	(12€):	99	–	50	–	33	-	12	=	4€	de	
beneficios.	

	
Julio	de	2016:	
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En	el	mes	de	Julio,	debido	al	incremento	sustancial	del	tráfico	orgánico	y	algunos	
pequeños	cambio	en	los	procesos	de	conversión,	se	logran	vender	6	guitarras.	Una	
Franciso	Bros	B40F	por	valor	de	399€,	una	Francisco	Bros	B70	por	valor	665€,	una	
Alhambra	7PA	por	valor	de	930€,	una	Alhambra	7FC	por	valor	de	712€,	una	Francisco	
Bros	B70	por	valor	de	650€	y	una	Francisco	Bros	B40F	por	valor	de	420€.	
	

• Los	beneficios	fueron	los	siguientes:	(399	+	665	+	930	+	712	+	650	+	420)	*	0,30	
=	1132€		

• A	este	resultado	hay	que	restarle	la	cuota	de	autónomos	(50€),	el	coste	de	la	
asesoría	(33€)	y	el	coste	del	hosting	de	la	web	(12€):	1132	–	50	–	33	-	12	=	
1037€	de	beneficios.	

	
Agosto	de	2016:	
	

	
	

	
	

	
	

	
	
En	el	mes	de	Agosto	se	vendieron	4	guitarras,	una	Francisco	Bros	B40F	por	valor	de	
420€,	Francisco	Bros	Inti	por	valor	de	350€,	una	Alhambra	3F	por	valor	de	389€	y	una	
Francisco	Bros	B40F	por	valor	de	420€.	
	

• Los	beneficios	fueron	los	siguientes:	(420	+	350	+	389	+	420)	*	0,30	=	473€		
• A	este	resultado	hay	que	restarle	la	cuota	de	autónomos	(133€),	el	coste	de	la	

asesoría	(33€)	y	el	coste	del	hosting	de	la	web	(12€):	473	–	133	–	33	-	12	=	295€	
de	beneficios.	

4. Mejoras	futuras	
	
En	cuanto	a	las	mejoras	futuras	y	debido	al	histórico	de	datos	que	ya	se	tienen,	los	
aspectos	a	mejorar	son	muchos.	Para	no	entrar	en	detalle	en	cada	uno	de	ellos,	se	van	
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a	nombrar	los	que	se	van	a	poner	en	marcha	en	breve	y	que	a	criterio	del	alumno	nos	
los	que	más	rendimiento	darán:	
	

- Incrementar	el	número	de	visitas:	Este	aspecto	es	clave	porque	con	en	
volumen	de	visitas	de	1000-1500	mensuales	no	es	suficiente	para	poder	
garantizar	unas	ventas	que	generen	beneficios	suficientes	como	para	poder	
vivir	de	este	negocio.	Se	calcula	que	de	aquí	a	principios	del	año	2017	se	cuente	
con	unas	3.000	visitas	mensuales	que	permitan	obtener	un	sueldo	gracias	a	
GuitarrasPepito.com	

- Incrementar	la	tasa	de	conversión:	Este	aspecto	es	clave	porque	una	vez	se	
alcance	el	volumen	máximo	de	tráfico,	si	su	quieren	obtener	más	ventas	es	
necesario	mejorar	este	datos.	Hay	que	tener	en	cuenta	que	un	simple	aumento	
de	la	tasa	de	conversión	del	1%	al	2%,	duplicaría	los	beneficios	mensuales	del	
negocio.	

- Trabajar	con	más	marcas:	En	este	momento	hay	4	marcas	y	como	se	ha	visto	
en	los	datos	de	facturación	y	beneficios,	solo	2	funcionan	bien.	Existen	muchas	
más	marcas	de	guitarras	españolas	y	ahora	mismo	ya	se	está	empezando	a	
trabajar	con	2	más	que	harán	que	el	tráfico	orgánico	aumente	(porque	se	
posicionarán	palabras	clave	nuevas)	pero	que	sobre	hará	que	el	usuario	tenga	
más	opciones	donde	elegir.	

- Dedicar	más	tiempo	a	redes	sociales:	Por	el	momento	no	se	ha	dedicado	nada	
de	tiempo	a	trabajar	las	redes	sociales,	desperdiciando	así	un	tráfico	social	muy	
valioso	que	conoce	la	marca	y	que	es	un	cliente	potencia	de	la	tienda	online.	

- Poner	en	marcha	el	blog:	En	este	momento	solo	hay	un	artículo	publicado,	
pero	el	objetivo	a	corto/medio	plazo	es	empezar	a	trabajar	este	canal,	pues	
además	de	todo	lo	que	aporta	para	el	usuario,	se	puede	incrementar	el	tráfico	
orgánico	del	sitio	web	de	manera	importante.	

- Mejorar	el	sitio	web:	Aunque	el	sitio	web	existente	es	más	atractivo	que	los	de	
la	competencia,	siempre	es	necesario	ir	mejorando	y	optimizando	lo	que	hay	
porque	sino,	se	correo	el	riesgo	de	quedar	atrás.	Además,	el	servidor	empieza	a	
quedarse	un	poco	corto	debido	al	tráfico	que	tiene	que	soportar	y	al	peso	del	
sitio	web,	que	cada	vez	cuenta	con	más	productos,	imágenes,	etc.	

- Aplicar	estrategias	de	email	marketing:	el	email	marketing	hoy	en	día	es	una	
de	las	estrategias	más	rentables	en	comercio	electrónicos.	De	momento	se	está	
trabajando	tímidamente	en	la	consecución	de	email	para	realizar	campañas.	El	
objetivo	es	mejorar	sustancialmente	los	datos	existentes.	
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5. Conclusiones	
	
En	cuanto	a	las	conclusiones	de	este	trabajo	final	de	máster,	existen	muchas	y	muy	
variadas.	
	

- Este	trabajo	ha	sido	desarrollado	de	forma	real	y	como	prueba	de	que	es	
posible	ganarse	la	vida	a	través	de	Internet	si	se	tienen	las	ganas,	unos	pocos	
recursos	pero	sobre	todo	el	conocimiento.	Gracias	al	MBA	se	han	aprendido	un	
montón	de	cosas	sin	las	cuales	hubiera	sido	imposible	llegar	donde	se	ha	
llegado.	Conocimiento	sobre	detección	de	nichos	rentables	en	Internet,	
posicionamiento	en	buscadores	y	estrategias	de	marketing	son	algunas	de	las	
aptitudes	que	han	hecho	posibles	este	trabajo.	

- Otra	conclusión	muy	importante	y	que	se	quería	demostrar	desde	el	principio	
es	la	siguiente:	todo	sobre	el	papel	es	muy	bonito	y	parece	fácil	(datos	
demasiado	optimistas)	pero	la	realidad	es	muy	distinta.	En	el	camino	del	
desarrollo	de	cualquier	negocio	existen	problemas,	trabas	y	otras	
circunstancias	que	hace	que	las	cosas	no	salgan	como	se	había	esperado.	Pero	
es	de	vital	importancia	no	desesperar	y	ser	persistente	en	lo	que	se	busca	
porque	con	trabajo	duro	todo	se	consigue.	

- A	nivel	personal,	este	trabajo	me	ha	servido	para	planificar	mucho	mejor	las	
cosas,	porque	de	otra	manera	hubiera	ido	a	ciegas	en	todo	el	procesos,	con	las	
consecuencias	que	ello	podría	haber	causado.	

- No	se	ha	realizado	el	plan	de	empresa	que	en	principio	estaba	en	el	índice	del	
trabajo	porque	se	ha	dedicado	mucho	esfuerzo	y	horas	a	la	creación,	
posicionamiento	y	monetización	del	sitio	web,	por	lo	que	no	se	ha	tenido	
suficiente	tiempo	para	realizar	esta	tarea.	Además	muchos	de	los	puntos	
descritos	se	podrían	incluir	perfectamente	dentro	de	un	plan	de	empresa.	

- Gracias	a	Internet	es	posible	que	una	persona	con	los	conocimientos	necesarios	
pueda	ganarse	la	vida	gracias	a	este	canal	pero	es	necesario	saber	y	aquí	está	el	
verdadero	secreto,	que	no	se	puede	depender	única	y	exclusivamente	de	un	
solo	negocio.	Es	necesario	diversificar	lo	máximo	posible	e	intentar	que	la	
situación	financiera	de	una	persona	no	dependa	solo	de	un	proyecto/negocio	y	
mucho	menos	en	Internet.	Puede	existir	problemas	como	los	que	durante	el	
procesos	de	creación	de	GuitarrasPepito.com	han	surgido;	que	la	web	deje	de	
funcionar	durante	un	tiempo,	que	Google	penalice	el	sitio	web	y	las	visitas	
caigan	en	picado,	que	un	cambio	en	el	panorama	político,	económico	o	
financiero	afecte	directamente	al	nicho	de	mercado,	que	el	nicho	pase	de	moda	
o	que	la	competencia	aumente	quitando	cuota	de	mercado,	etc.	La	ventaja	de	
un	negocio	online	es	que	cuando	ya	está	más	o	menos	maduro	no	es	necesario	
que	una	persona	esté	8	horas	al	día	delante	de	la	pantalla	de	ordenador,	sino	
que	se	puede	dedicar	parte	del	tiempo	a	buscar	más	oportunidades	y	crear	
nuevos	proyectos.	De	esta	forma	la	dependencia	financiera	se	sustenta	bajo	
varios	proyectos	y	si	uno	deja	de	funcionar,	los	otros	permiten	continuar	
adelante.	
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- Por	último	y	para	finalizar,	dar	las	gracias	a	todo	el	profesorado	por	su	
dedicación	y	sus	ganas	de	enseñar.	


